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 ABSTRAK 
 
Niken Handayani. D0303043. Tahun 2007. MODAL SOSIAL DAN 
KEBERLANGSUNGAN USAHA (Studi Deskriptif Kualitatif Tentang 
Keterkaitan Hubungan Modal Sosial Dengan Keberlangsungan Usaha Pengusaha 
Batik Di Kampung Kauman, Kelurahan Kauman, Kecamatan Pasar Kliwon, 
Surakarta). Skripsi. Jurusan Sosiologi. Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik. 
Universitas Sebelas Maret Surakarta.  
 
Penelitian ini adalah deskriptif kualitatif yang bertujuan memaparkan 
deskripsi modal sosial dan keberlangsungan usaha pengusaha batik. Disamping itu 
juga memaparkan deskripsi keterkaitan modal sosial dengan keberlangsungan 
usaha pengusaha batik. Penelitian ini mengambil lokasi di Kauman Surakarta 
karena dilokasi ini banyak terdapat pengusaha batik dengan latar belakang historis 
yang cukup unik. 
Data dari penelitian ini berwujud data primer dari informan pengusaha 
batik yang beretnis Jawa di Kauman Surakarta. Adapun data yang berwujud data 
sekunder diperoleh dari kantor Kelurahan Kauman. Pengambilan sampel dalam 
penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling dengan maksimum 
variation sampling. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan teknik 
wawancara secara mendalam (in-depth-interview), observasi dan dokumentasi. 
Analisis data menggunakan analisis data model interaktif. Validitasnya adalah 
trianggulasi data (sumber). 
Pengusaha batik Kauman memiliki modal sosial yang terbangun dalam 
jaringan perkumpulan RT/Rw, kelompok pengajian, Paguyuban Kampung Wisata 
Batik Kauman, ASEPI, Solo Raya, pedagang Pasar Klewer, dan dalam daur 
kehidupan (bantu membantu), terdapat hubungan yang dilandasi kepercayaan satu 
sama lain (trust), dalam jaringan ini kemudian terbangun kerjasama-kerjasama, 
saling membantu satu sama lain, saling mengguntungkan dan diperoleh banyak 
manfaat, dimana didalamnya ditopang oleh norma formalitas, menghargai, 
menghormati, saling mengguntungkan. Serta akan selalu diwarnai oleh nilai-nilai 
ketaatan, kejujuran, pencapaian, individualistik dan tolong menolong. 
Keberlangsungan usaha para pengusaha batik Kauman meliputi 
keberlangsungan permodalan, keberlangsungan sumber daya manusia, 
keberlangsungan produksi dan keberlangsungan pemasaran. Keberlangsungan-
keberlangsungan ini dilihat dari bagaimana pengusaha batik Kauman memenuhi 
kebutuhan, mengembangkan dan melindungi sumber daya yang ada pada tiap-tiap 
aspek. Keberlangsungan usaha pengusaha batik Kauman selalu diwarnai oleh 
filosofi, norma agama, dan keprofesionalan dalam menjalankan setiap aktivitas 
usahanya yang bertujuan memperoleh profit. 
Keterkaitan hubungan modal sosial dengan keberlangsungan usaha dapat 
diketahui dengan menggunakan teori yang dikemukakan oleh Granovetter dalam 
Sosiologi Ekonomi tentang bagaimana perilaku institusi atau individu dipengaruhi 
oleh hubungan sosial atau aktivitas-aktivitas sosial yang merupakan suatu 
permasalahan klasik dalam teori sosial. Ekspresi hubungan sosial ekonomi 
ditandai dengan kegiatan-kegiatan (perilaku, tindakan) yang mendukung suatu 
 interaksi sosial seperti kerjasama, dimana kegiatan-kegiatan ini senantiasa 
diwarnai oleh partisipasi jaringan, resiprositas, trust, nilai-nilai, norma sosial dan 
tindakan proaktif. 
Keterkaitan  modal sosial dengan keberlangsungan usaha terletak pada 
unsur-unsur yang terbangun dalam modal sosial dan kerjasama yang dijalin 
pengusaha batik dalam aktivitas keberlangsungan usaha, dimana unsur-unsur ini 
mewarnai keberlangsungan usaha batik tersebut.  
Keterkaitan modal sosial dan keberlangsungan usaha terletak pada 
tindakan ekonomi yang dilakukan baik itu berhubungan dengan keberlangsungan 
permodalan, sumber daya manusia, produksi dan pemasaran cenderung diwarnai  
adanya hubungan sosial  dalam kegiatan partisipasi jaringan, dalam kegiatan tukar 
menukar kebaikan (resiprositas) dalam daur kehidupan, yang memiliki norma 
saling mengguntungkan dalam setiap hubungan sosial yang dibangun dengan 
pemodal, tenaga kerja, relasi usaha dan pelanggan. Terkandung nilai kepedulian 
dalam memperlakukan tenaga kerja, relasi usaha, pelanggannya. Nilai kejujuran 
juga senantiasa mewarnai tindakan ekonomi  yang dilakukan pengusaha kepada 
para tenaga kerja dan pelanggan-pelanggannya. Keterkaitan ini membuktikan 
kebenaran teori Granovetter tentang Embeddedness. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. LATAR BELAKANG 
Di tengah dinamika ekonomi global yang terus-menerus berubah dengan 
akselerasi yang semakin tinggi, Indonesia mengalami terpaan badai krisis yang 
intensitasnya telah sampai pada keadaan yang nyaris menuju kebangkrutan 
ekonomi. Hal ini diperparah dengan kehadiran liberisasi dalam perdagangan yakni 
persaingan Internasional yang semakin ketat dan mekanisme pasar bebas yang 
semakin terbuka, turut membawa dampak negatif bagi industri-industri non rumah 
tangga dan rumah tangga, khususnya yang bergerak dibidang pertekstilan baik 
yang berskala makro maupun mikro seperti kain, pakaian dan lain-lain, 
menyebabkan mekanisme pasar yang semakin terbuka, berbagai cara dalam 
bersaing semakin dihalalkan untuk dilakukan dan akses-akses peminjaman modal 
perbankanpun semakin terbuka bagi industri-industri tekstil baru yang 
bermunculan.  
Kondisi pasar yang tidak menentu, harga bahan baku yang relatif tidak 
stabil dan  daya beli masyarakat yang cenderung naik turun tidak menyurutkan 
industri yang ada untuk tetap bertahan walaupun kebanyakan dari industri ini 
banyak yang gulung tikar dan mengalami kendala-kendala sifatnya internal seperti 
kualitas dan kuantitas sumber daya yang tidak memadai, keterbatasan modal, 
standarisasi produk. 
  Jaringan sosial yang ada, nilai, norma dan trust yang dimiliki oleh setiap 
pengusaha juga turut mempengaruhi keberlangsungan industri mereka sehingga 
banyak industri tetap bertahan ditengah persaingan pasar yang semakin ketat. 
Pasar adalah mekanisme sosial dimana sumber-sumber daya ekonomi 
dialokasikan dan pasar dengan demikian merupakan kontruksi sosial (Berger, 
1986: 63). 
Kondisi ekonomi global yang terjadi di Indonesia pada umumnya juga 
mempengaruhi kota Surakarta pada awal tahun 1997 ketika terjadi krisis ekonomi, 
namun geliat ekonomi Surakarta mulai menunjukkan perkembangan pada tahun 
1999. Surakarta atau lebih dikenal dengan Solo adalah kota perdagangan dan jasa 
dengan Pasar Klewer sebagai ikonnya, dengan perputaran uang yang tidak sedikit.  
Di Pasar Klewer saja, perputaran uang per hari diperkirakan mencapai   
Rp. 1,7 miliar. Sebutan kota perdagangan ini merajuk pada  struktur ekonomi kota 
Surakarta bertumpu pada sektor Industri pengolahan, Perdagangan, Rumah Makan 
dan Hotel. Berikut ini merupakan sajian data prosentase penduduk yang bekerja 
berdasarkan lapangan usaha di Surakarta tahun 2000 -2004 : 
Tabel 1.1 
Prosentase Penduduk Bekerja Menurut Lapangan Usaha 
No Sektor Lapangan Usaha Jumlah (%) 
1. Pertanian, Kehutanan 0.86 
2. Pertambangan 0,08 
3. Industri Pengolahan 21,41 
4. Listrik, Gas Dan Air 0,74 
5. Bangunan 3,43 
6. Perdagangan, Rumah Makan Dan Hotel 45,69 
7. Angkutan, Pergudangan 5,38 
8. Keuangan, Asuransi 1,19 
9. Jasa-Jasa Lain 21,22 
Jumlah 100 
Sumber : www. Surakarta.co.id 
 Dari tabel diatas maka dapat dilihat bahwasanya sektor perdagangan, 
rumah makan dan hotel merupakan sektor yang paling banyak digeluti yaitu 45, 
69 %.  
Sebagai pusat perdagangan, di Surakarta terdapat sentra perdagangan 
tekstil/pakaian (Pasar Klewer) dan batik yang sangat terkenal di Indonesia. Selain 
itu terdapat pula banyak pasar modern (Supermarket) yang terpusat diwilayah 
Singosaren, dan sepanjang Jalan Slamet Riyadi. Salah satu industri yang 
merupakan ikon dan peramai perdagangan tekstil atau pakaian adalah industri 
batik, dimana industri-industri ini menghasilkan banyak sekali hasil kerajinan 
batik baik yang berupa pakaian, ataupun kerajinan lain yang terbuat dari batik 
seperti karpet, korden, dan lain-lain. Surakarta sebagai sentral industri batik yang 
terkenal di Jawa Tengah mempunyai sentra industri batik di Laweyan, Tegalsari, 
Sondakan, Pasar Kliwon dan Kauman. 
Penelitian ini mengambil industri batik Kauman sebagai obyek kajian, 
karena terkait dengan reputasi historis Kauman, rata-rata dari pengusaha batik 
yang ada di Kauman merupakan kaum santri dan keturunan priyayi (abdi dalem 
keraton). Industri batik di Kauman menduduki posisi yang sangat sentral yaitu 
dekat dengan pusat kegiatan perekonomian di Surakarta (Pasar Klewer). Latar 
belakang sosial pengusaha batik mayoritas kaum santri ini selalu identik dengan 
etos interpreneurship sehingga pilihan utama kaum santri adalah berdagang dan 
berwirausaha. Profesi sebagai pedagang ini sangat dihormati dan dipuja karena ini 
merupakan suatu bentuk amalan dari ajaran agama yang diajarkan kepada kaum 
santri, Yaitu seperti diriwayatkan dalam ajaran Islam, bahwa "usaha" sendiri 
 merupakan salah satu syarat dari “Allah Azza wa Jalla” agar pintu rezeki 
dibukakan oleh-Nya. Berdagang termasuk cabang usaha yang menjadi pintu 
datangnya rezeki (www.wikipedia.org). Pengusaha dan pedagang batik di Kauman 
kebanyakan masih mempunyai hubungan kekerabatan. Nuansa kehidupan religius 
selalu indentik dengan kehidupan keseharian para warganya. Tetapi pondasi-
pondasi dan etos kewirausahaan santri yang dimiliki cukup kuat, pada 
perkembangannya banyak dari pengusaha batik Kauman yang mengalami gulung 
tikar yang disebabkan harga bahan baku yang tidak terjangkau dan konsumsi atau 
daya beli masyarakat terus menurun.  
Enterpreneurship santri menjadi semakin roboh dan hilang satu persatu 
disebabkan pengusaha santri sudah tidak fit lagi dalam survival test proses 
perekonomian Indonesia yang mengarah kepada liberalisasi pasar dan sistem 
komprador. Pengusaha santri tidak lagi responsif menghadapi gelombang 
mekanisme industri dan modernisasi ekonomi, Disisi lain etos kewirausahaan 
mereka merosot ditangan generasi penurus yang melanjutkan usaha 
pendahulunya. 
Latar belakang kehidupan sosial pengusaha batik dan kondisi ekonomi 
yang ada mendorong peneliti mengkaji lebih jauh tentang keterkaitan hubungan 
modal sosial dengan keberlangsungan usaha, Dimana keterkaitan ini bertumpu  
pada perilaku-perilaku ekonomi pengusaha yang didasarkan oleh perilaku sosial 
yang ada pada diri mereka, sehingga hal ini membuat semakin menarik untuk 
diteliti lebih jauh. 
 
 B. PERUMUSAN MASALAH 
Berdasarkan latar belakang diatas maka dapat dirumuskan masalah sebagai 
berikut :  
1. Bagaimanakah modal sosial pengusaha batik di Kauman Surakarta? 
2. Bagaimanakah keberlangsungan usaha pengusaha batik di Kauman 
Surakarta? 
3. Bagaimanakah keterkaitan hubungan modal sosial dengan 
keberlangsungan usaha pengusaha batik di Kauman Surakarta?  
 
C. TUJUAN PENELITIAN 
Adapun tujuan dari diadakannya penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui modal sosial pengusaha batik di Kauman Surakarta. 
2. Untuk mengetahui keberlangsungan usaha pengusaha batik di Kauman 
Surakarta. 
3. Untuk mengetahui keterkaitan hubungan modal sosial dengan 
keberlangsungan usaha pengusaha batik di Kauman Surakarta.  
  
D. MANFAAT PENELITIAN 
1. Mengenali perilaku sosial didalam ruang lingkup modal sosial 
pengusaha batik Kauman. 
2. Untuk melihat pemanfaatan  jaringan sosial, kepercayaan, resiprositas, 
norma, nilai dan tindakan proaktif yang dimiliki pengusaha, didalam 
 melakukan kegiatan-kegiatan ekonomi yang berhubungan dengan 
keberlangsungan usaha industri batik. 
3. Mengenali perilaku pengusaha didalam kegiatan-kegiatan ekonomi 
yang berhubungan dengan keberlangsungan usaha industri batik, yang 
dilihat dari sisi permodalan, manajemen tenaga kerja atau sumber daya 
manusia, produksi dan pemasaran. 
4. Sebagai syarat menyelesaikan S1 Jurusan Sosiologi, Fakultas Ilmu 
Sosial Dan Ilmu Politik  Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
 
E. KAJIAN PUSTAKA 
E.1. KONSEP YANG DIGUNAKAN 
a. Modal Sosial 
Adam Smith dan kawan-kawan dalam kajian ekonomi memasukkan unsur 
modal sosial yang mereka sebut sebagai “ social contract”, yang memiliki unsur 
penting berupa karakteristik jaringan sosial, pola-pola imbal balik dan kewajiban-
kewajiban bersama.  
Lyda Judson Hanifan (1916,1920) memiliki kajian tentang suatu unit 
sosial yang didalamnya berlangsung pola-pola hubungan timbal-balik yang 
didasari oleh prinsip-prinsip kebajikan bersama (social virtues), simpati dan 
empati serta tingkat kohesifitas hubungan antar individu dalam kelompok (social 
cohesivity). Semua ini telah mengilhami kajian modern tentang modal sosial 
dengan tokoh besar yaitu, Robert D.Putnam, James C. Coleman, Francis 
Fukuyama dan Pierre Bourdieu. Konsep modal sosial pertama kalinya 
 diperkenalkan oleh Pierre Bourdieu pada awal 1980-an, yang mengartikan: Modal 
sosial sebagai keseluruhan sumber daya baik aktual maupun potensial yang dapat 
dimiliki seseorang berkat adanya jaringan hubungan secara kelembagaan yang 
terpelihara dengan baik (Kristina;2003).  
Dari  definisi tersebut, bahwa dalam konsep modal sosial merajuk pada 
relasi-relasi sosial, institusi, norma sosial dan saling percaya antara orang atau 
kelompok lain serta mempunyai efek positif terhadap peningkatan kehidupan 
dalam komunitas.  
Bertitik tolak pada faktor nonekonomi, peranan modal sosial menjadi 
begitu menonjol. Bank Dunia (1999) mendefinisikan modal sosial sebagai 
:Sesuatu yang merujuk kepada dimensi kelembagaan (institusional), hubungan-
hubungan yang tercipta, dan norma-norma yang membentuk kualitas serta 
kuantitas hubungan sosial dalam masyarakat. Setiap pola hubungan yang terjadi 
tersebut diikat oleh kepercayaan (trust), saling pengertian (mutual understanding), 
dan nilai-nilai bersama (shared value) yang mengikat anggota kelompok untuk 
membuat kemungkinan aksi bersama secara efisien dan efektif. 
Sedangkan definisi modal sosial menurut Robert R Putnam (1997) yang 
lebih menekankan pada perspektif masyarakat, dikatakan bahwa : Modal sosial 
adalah sebuah barang publik (Public Good) yang dibangun oleh masyarakat. 
Yang menjadi sumber dari modal sosial norma dan kepercayaan (trust) dimana 
kedua aspek tersebut yang mendasari kerjasama (cooperation) dan aksi bersama 
(collective action) untuk mencapai kemanfaatan.  
 Maka dari itu menurut Robert D. Putnam modal sosial sangat penting 
karena : 
1. Dengan modal sosial, warga negara bisa menyelesaikan masalah secara 
kolektif dan ini menjadi sangat mudah. Orang akan menjadi lebih baik jika 
saling bekerja sama, dan saling berbagi. 
2. Modal sosial mampu meningkatkan perputaran roda yang bisa membuat 
komunitas mengalami kemajuan secara perlahan-lahan. 
3. Komunitas lokal mampu meningkatkan kesadaran masyarakat secara luas 
dengan berbagai cara terhadap apa yang sedang berlangsung di sekitar 
kita, dengan kata lain modal sosial memunculkan kesadaran umum. 
Selain itu modal sosial diyakini sebagai komponen dalam menggerakkan 
kebersamaan, mobilitas ide, saling mempercayai dan saling menguntungkan. 
Menurut Francis Fukuyama yang menekankan bahwa: Modal sosial adalah 
segala sesuatu yang membuat masyarakat bersekutu untuk mencapai tujuan 
bersama atas dasar kebersamaan , dan didalamnya diikat oleh nilai-nilai dan 
norma-norma yang tumbuh dan dipatuhi.  
Tujuan bersama ini adalah merupakan suatu upaya untuk mencapai 
kemakmuran yang lebih besar, dan kemakmuran ini akan mudah dicapai oleh 
suatu masyarakat yang saling percaya atau memiliki kepercayaan yang kuat 
ketimbang masyarakat yang tingkat kepercayaannya rendah.  
Sehingga modal sosial memegang peranan yang sangat penting dalam 
memfungsikan dan memperkuat kehidupan modern dapat diartikan bahwa modal 
 sosial merupakan syarat mutlak bagi pembangunan manusia, pembangunan 
ekonomi, sosial, politik, dan stabilitas demokrasi (dalam Hasbulah;2006). 
Gagasan Fukuyama ini juga dipertegas oleh James Coleman, yang 
mengatakan  bahwa kelangsungan setiap transaksi sosial ditentukan adanya dan 
terjaganya trust (amanah sama dengan kepercayaan) dari pihak-pihak yang 
terlibat, maksudnya hubungan transaksi antar manusia baik bersifat ekonomis 
maupun non-ekonomis, mungkin bisa berkelanjutan apabila ada amanah antara 
pihak-pihak yang melakukan interaksi (dalam Syahra, dkk;2000:5). Selain itu 
James Coleman juga mengatakan bahwa modal sosial menekankan pada potensi 
kelompok dan pola-pola hubungan antar individu dalam suatu kelompok dan antar 
kelompok dengan ruang perhatian pada jaringan sosial, norma, nilai dan 
kepercayaan antar sesama yang lahir dari anggota kelompok dan menjadi norma 
kelompok.    
  Menurut Rusdi Syahra modal sosial memiliki sepuluh unsur, adapun tiga 
unsur pokok dari modal sosial adalah : 
1. Kepercayaan (trust) adalah kecenderungan untuk menepati sesuatu yang 
telah dikatakan baik secara lisan ataupun tulisan. 
2. Solidaritas, kesediaan untuk secara sukarela ikut menanggung suatu 
konsekuensi sebagai wujud adanya rasa kebersamaan dalam menghadapi 
suatu masalah. 
3. Toleransi, kesediaan untuk memberikan konsensi atau kelonggaran baik 
dalam bentuk materi maupun non materi sepanjang tidak berkenan dengan 
hal-hal yang bersifat prinsipil. 
 Ketujuh unsur yang lain adalah : 
4. Tanggung jawab adalah kesadaran untuk memenuhi kewajiban sebagai 
cerminan rasa perduli terhadap masalah-masalah yang menyangkut 
kepentingan bersama. 
5. Kerjasama adalah suatu keadaan yang mencerminkan kesediaan dari 
semua pihak yang terlibat memberikan kontribusi yang seimbang dalam 
melakukan berbagai hal yang menyangkut kepentingan bersama. 
6. Kebersamaan adalah sikap dan perilaku yang mencerminkan adanya 
kesediaan untuk terlibat dalam kegiatan yang menyangkut kepentingan 
bersama. 
7. Kemandirian adalah sikap dan perilaku yang mengutamakan kemampuan 
sendiri untuk memenuhi berbagai kebutuhan tanpa tergantung kepada atau 
mengharapkan bantuan orang lain. 
8. Keterbukaan adalah kesediaan menyampaikan secara apa adanya segala 
hal yang orang lain yang berkepentingan menganggap bahwa mereka perlu 
mengetahuinya. 
9. Keterusterangan adalah kesediaan untuk menyampaikan secara apa yang 
sesungguhnya yang dipikirkan atau dirasakan tanpa dihalangi oleh 
perasaan ewuh, pekewuh, sungkan atau takut. 
10. Empati adalah kemampuan memahami apa yang dirasakan oleh orang lain 
atau kemampuan untuk menempatkan diri dalam situasi orang lain. 
Dalam Hasbullah (2006) , modal sosial (Social Capital) didefinisikan 
sebagai Bangunan kepercayaan antara individu yang berkembang menjadi 
 kepercayaan terhadap orang asing dan kepercayaan meluas lagi pada institusi 
sosial yang berakhir dengan berbagai bangunan-bangunan pengharapan akan 
nilai dan kebajikan atau kebaikan terhadap masyarakat secara menyeluruh.  
Inti konsep modal sosial memberikan penekanan pada kebersamaan 
masyarakat untuk mencapai tujuan memperbaiki kualitas kehidupan dan 
senantiasa melakukan perubahan dan penyesuaian secara terus menerus.  
Dalam proses perubahan dan upaya untuk mencapai tujuan, masyarakat 
senantiasa terikat pada nilai-nilai dan norma yang dipedomani sebagai acuan 
bersikap, bertindak dan bertingkah laku serta berhubungan dengan pihak lain. 
 Beberapa acuan nilai dan unsur yang merupakan ruh modal sosial antara 
lain sikap partisipatif, sikap saling memperhatikan, saling memberi dan menerima, 
sikap saling mempercayai diperkuat oleh nilai-nilai dan norma yang mendukung, 
Unsur lain yang memegang peranan penting adalah kemauan masyarakat atau 
kelompok tersebut secara terus menerus proaktif baik dalam mempertahankan 
nilai, membentuk jaringan-jaringan kerjasama maupun penciptaan kreasi dan ide-
ide baru. Kemauan masyarakat atau kelompok untuk secara terus menerus proaktif 
inilah yang disebut keberdayaan yang merupakan fungsi kelompok, untuk 
mempertahankan usaha. 
 Sehingga dengan keberdayaan maka muncul ketahanan usaha dengan cara 
mempertahankan nilai yang ada dalam membentuk jaringan kerjasama maupun 
penciptaan kreasi dan ide baru dalam kegiatan ekonomi mereka.  
Merujuk dari definisi-definisi konsep modal sosial yang telah 
dikemukakan diatas maka dalam penelitian ini definisi konsep modal sosial yang 
 dipakai adalah mengacu pada inti telaah modal sosial yang dikemukakan oleh 
Jousairi Hasbullah (dalam Hasbullah, 2006) bahwa :  Modal Sosial adalah 
kemampuan masyarakat dalam suatu entitas atau kelompok untuk bekerjasama 
membangun suatu jaringan guna mencapai suatu tujuan bersama. Kerjasama 
tersebut diwarnai oleh suatu pola interrelasi yang imbal balik dan saling 
menguntungkan, dan dibangun diatas kepercayaan yang ditopang oleh norma-
norma dan nilai-nilai sosial yang positif dan kuat. Kekuatan tersebut akan 
maksimal jika didukung oleh semangat proaktif membuat jalinan hubungan diatas 
prinsip-prinsip imbal balik, saling menguntungkan dan dibangun diatas 
kepercayaan. 
Konsep modal sosial menurut peneliti lebih relevan dipakai karena unsur-
unsur yang dijelaskan dalam definisi konsep modal sosial ini  lebih sesuai dengan 
latar belakang sosial dan keberanekaragaman kehidupan sosial dari pengusaha 
batik yang ada di Kauman, bisa dijelaskan serta dilihat secara lebih terfokus, 
daripada konsep-konsep dan unsur-unsur modal sosial yang lain yang telah 
dikemukakan.  
Adapun unsur-unsur pokok modal sosial yang dipakai dalam penelitian ini  
secara lebih jelasnya adalah sebagai berikut: 
1. Partisipasi Dalam Suatu Jaringan  
Modal sosial akan kuat tergantung pada kapasitas individu dalam 
membangun suatu jaringan dalam suatu kelompok atau komunitasnya. 
Salah satu kunci keberhasilan dalam membangun modal sosial terletak 
pula pada  kemampuan sekelompok orang dalam suatu asosiasi atau 
 perkumpulan untuk melibatkan diri dalam suatu jaringan hubungan sosial. 
Dapat bahwa masyarakat selalu berhubungan dengan masyarakat yang lain 
melalui berbagai varisai hubungan yang saling berdampingan dan 
dilakukan atas dasar prinsip kesukarelaan (voluntary), kesamaan 
(equality), kebebasan (freedom), dan keadaban (civility) 
2. Resiprocity  
Modal sosial senantiasa diwarnai oleh kecenderungan saling tukar 
kebaikan antar individu dalam suatu kelompok atau antar kelompok 
(resiprokral atau hubungan imbal balik). 
3. Trust 
Trust atau rasa percaya (mempercayai/kepercayaan) adalah suatu bentuk 
keinginan untuk mengambil resiko dalam hubungan-hubungan sosialnya 
yang disadari oleh perasaan yakin bahwa yang lain akan melakukan 
sesuatu seperti yang diharapkan dan akan senantiasa bertindak dalam suatu 
pola tindakan yang saling mendukung yang tidak akan merugikan diri dan 
kelompoknya (Putnam;1993,1995,2002). Dalam pandangan Fukuyama 
(2002), trust adalah sikap saling mempercayai di masyarakat yang 
memungkinkan masyarakat tersebut saling bersatu dengan yang lain, atau 
dapat dikatakan melakukan hubungan/kerjasama.  
4. Norma Sosial  
Norma-norma sosial akan sangat berperan dalam mengontrol bentuk-
bentuk perilaku yang tumbuh dalam masyarakat. Pengertian norma itu 
sendiri adalah sekumpulan aturan yang diharapkan dipatuhi dan diikuti 
 oleh masyarakat pada suatu entitas sosial tertentu. Norma biasanya 
terinstitusionalisasi dan mengandung sangsi sosial untuk mencegah 
individu berbuat sesuatu yang menyimpang dari kebiasaan yang berlaku di 
masyarakatnya.  
Aturan-aturan kolektif tersebut biasanya tidak tertulis tapi dipahami oleh 
setiap anggota masyarakatnya dan menentukan pola tingkah laku yang 
diharapkan dalam konteks hubungan sosial. Konfigurasi norma yang 
tumbuh di tengah masyarakat akan menentukan apakah norma tersebut 
akan memperkuat kerekatan hubungan antar individu dan memberikan 
dampak positif bagi perkembangan masyarakat tersebut.  
5. Nilai-Nilai   
Nilai adalah suatu ide yang telah turun temurun dianggap benar dan 
penting oleh anggota kelompok masyarakat. Nilai senantiasa berperan 
penting dalam kehidupan manusia.  
Pada setiap kebudayaan, biasanya terdapat nilai-nilai tertentu yang 
mendominasi ide yang berkembang. Dominasi ide tertentu dalam 
masyarakat akan membentuk dan mempengaruhi aturan-aturan bertindak 
masyarakat (the roles of conducts) dan aturan-aturan bertingkah (the roles 
of behavior) yang secara bersama-sama menurut istilah para sosiolog, 
membentuk pola-pola kultural (cultural pattern). 
6. Tindakan Proaktif   
Tindakan Proaktif  adalah keinginan kuat dari anggota kelompok untuk 
tidak saja berpartisipasi tetapi senantiasa mencari jalan bagi keterlibatan 
 mereka dalam suatu kegiatan kemasyarakatan. Ide dasar dari primise ini, 
bahwa seseorang atau kelompok senantiasa mencari kesempatan yang 
dapat memperkaya tidak saja dari sisi material tapi juga kekayaan 
hubungan sosial, dan menguntungkan kelompok , tanpa merugikan orang 
lain, secara bersama-sama. 
b. Keberlangsungan Usaha  
Keberlangsungan (Sustainability) diartikan sebagai suatu bentuk kata kerja 
yang menerangkan suatu keadaan atau kondisi yang sedang berlangsung terus-
menerus dan berlanjut, merupakan suatu proses yang terjadi dan nantinya 
bermuara pada suatu eksistensi atau ketahanan suatu keadaan (disarikan dari 
Kamus Lengkap Bahasa Indonesia).  
Berdasar definisi ini keberlangsungan usaha (Business Sustainibility) 
merupakan suatu bentuk konsistensi dari kondisi suatu usaha, dimana 
keberlangsungan ini merupakan suatu proses berlangsungnya usaha baik 
mencakup pertumbuhan, perkembangan, strategi untuk menjaga kelangsungan 
usaha dan  pengembangan usaha dimana semua ini bermuara pada 
keberlangsungan dan eksistensi (ketahanan) usaha. 
Dalam sumber lain keberlangsungan diartikan sebagai : 
Sustainability is “using, developing and protecting resources in a manner 
that enables people to meet current needs and provides that future generationscan 
also meet future needs, from the joint perspective of environmental, economic and 
community objectives.” (www.oregon.gov). 
 Ini diartikan bahwa keberlangsungan adalah sesuatu yang dipergunakan 
untuk mengembangkan dan melindungi sumber daya yang berada didalamnya, 
dimana memungkinkan orang-orang untuk mendapatkan suatu cara untuk 
memenuhi kebutuhan saat ini dan akan datang, dari pandangan gabungan 
lingkungan, ekonomi dan pandangan masyarakat.  
Pernyataan-pernyataan ini dapat dianolagkan dan dipakai sebagai definisi 
konsep dalam penelitian ini, bahwa keberlangsungan usaha merupakan suatu 
keadaan atau kondisi usaha, dimana didalamnya terdapat cara-cara untuk 
mempertahankan, mengembangkan dan melindungi sumber daya serta memenuhi 
kebutuhan yang ada didalam suatu usaha (industri). Cara-cara yang dipergunakan 
ini bersumber dari pengalaman sendiri, orang lain, serta berlandaskan pada 
kondisi atau keadaan ekonomi yang sedang terjadi di dalam dunia usaha 
(Business). 
c. Pengusaha Batik 
Pengusaha merupakan suatu kata benda, artinya adalah orang yang 
mengusahakan (perdagangan dan sebagainya) ; orang yang berusaha di bidang 
perdagangan (Kamus Lengkap Bahasa Indonesia). Sedangkan definisi batik 
adalah gambar pada kain atau pakaian yang dibuat dengan cara ditulis dengan 
malam lalu mengolahnya dengan cara tertentu.  
Menurut hasil penelitian pusat pengembangan kewirausahaan LPM UNS 
dan Lab. UCYD (2005), orang yang mempunyai usaha batik kategori pengusaha 
yaitu ; mereka yang melakukan proses produksi baik, mempunyai pabrik dengan 
mesin-mesin produksi maupun hanya berupa home industry. Akan tetapi mereka 
 juga mempunyai toko/kios/galeri dan sebagainya untuk menjual batik baik yang 
masih berupa kain maupun berupa pakaian jadi. 
Dari kedua definisi tersebut dapat dianalogkan dan dijadikan sebagai 
pedoman yang dipakai dalam penelitian ini(siapa-siapa yang dijadikan informan), 
maka definisi pengusaha batik dapat diartikan sebagai berikut : 
Pengusaha batik adalah orang yang mempunyai usaha dibidang industri 
batik, dimana mereka melakukan proses produksi, baik sendiri ataupun dikerjakan 
oleh orang lain (tenaga kerjanya), baik yang mempunyai pabrik dengan mesin-
mesin produksi maupun yang hanya berupa home industry.  
Hasil dari produksi ini kemudian dipasarkan dan diperdagangkan sendiri 
atau disalurkan untuk dijual oleh orang lain. Pada umumnya mempunyai toko, 
kios ataupun show room untuk menjual hasil produksi baik yang berupa masih 
kain maupun yang sudah berupa pakaian jadi atau yang lainnya. 
 
E.2.  PARADIGMA DAN TEORI YANG DIGUNAKAN 
a. Paradigma Yang Digunakan 
Paradigma yang dipakai dalam penelitian ini adalah paradigma definisi 
sosial. Dalam paradigma ini tindakan individu dalam suatu hal merupakan 
tindakan yang timbul sebagai respons terhadap hal atau peristiwa. Realitas sosial 
yang berupa tindakan individu berasal dari interpretasi subjektifnya merupakan 
salah satu dasar dalam mengkaji sosiologi yang terutama diungkapkan oleh para 
penganut paradigma definisi sosial.  
 Weber sebagai tokoh yang menjebatani paradigma ini mengemukakan 
sosiologi sebagai studi mengenai tindakan sosial antar hubungan sosial. Weber 
mendefinisikan sosiologi sebagai : 
“Suatu ilmu pengetahuan yang berusaha memperoleh pemahaman 
intrepretatif mengenai tindakan sosial agar dengan demikian bisa sampai 
ke suatu penjelasan kausal mengenai arah dan akibat-akibatnya. Dengan 
“tindakan” dimaksudkan semua perilaku manusia, apabila atau sepanjang 
individu yang bertindak itu memberikan arti subjektif tindakan itu…. 
Tindakan itu disebut sosial karena arti subjektif tadi dihubungkan 
dengannya oleh individu yang bertindak,…. memperhitungkan perilaku 
orang lain dan karena itu diarahkan ke tujuannya”(Johnson, terjemahan 
Robert M.Z. Lawang, 1986;214) 
 
Dari gambaran diatas Weber melihat bahwa tindakan sosial individu dalam 
merespon suatu hal atau peristiwa dilakukan oleh individu sepanjang tindakan 
tersebut memberikan arti subjektif kepada tindakan itu. 
Sosiologi memisahkan diri dari impitan dua ilmu yaitu filsafat dan 
psikologi, selalu menganggap bahwa sosiologi adalah turunan dari filsafat dan 
psikologi, dengan menjadikan objek empirik mengenai realitas sosial sebagai 
kajian dan menggunakan metode verivikasi empirik yang berbeda dari filsafat 
ataupun psikologi. Pemikiran interpretasi ini oleh Johnson (1988) ditegaskan 
bahwa karena keharusan empirik dalam sosiologi, sosiologi harus menganalisa 
perilaku aktual manusia individual orientasi subjektif mereka sendiri (Johnson, 
;1986:216). 
Bertolak dari konsep dasar tentang tindakan sosial dan antar hubungan 
sosial itu Weber mengemukakan lima ciri pokok yang menjadi sasaran penelitian 
sosiologi yaitu : 
 1. Tindakan manusia, yang menurut si aktor mengandung makna yang 
subjektif. Ini meliputi berbagai tindakan nyata. 
2. Tindakan nyata dan bersifat membatin sepenuhnya dan bersifat subyek. 
3. Tindakan yang meliputi pengaruh positif dari suatu situasi, tindakan yang 
sengaja diulang serta tindakan dalam bentuk persetujuan secara diam-
diam.  
4. Tindakan itu diarahkan kepada seseorang atau kepada beberapa individu. 
5. Tindakan itu memperhatikan tindakan orang lain dan terarah kepada orang 
lain itu. 
(Ritzer;2002:39) 
Dengan melihat ciri-ciri sasaran penelitian sosiologi di atas, jika 
diterapkan dalam tindakan individu atau suatu komunitas atau kegiatan yang 
menyangkut tindakan individu dalam kerangka modal sosial (social capital) dan 
keberlangsungan usaha, maka kedua hal ini termasuk objek sasaran penelitian 
sosiologi dalam ilmu sosiologi termasuk dalam paradigma definisi sosial.  
Partisipasi dalam suatu jaringan (komunitas), resiprositas (hubungan 
timbal-balik), dan tindakan proaktif yang dibangun atas dasar kepercayaan yang 
ditopang oleh nilai dan norma dimana nilai dan norma ini bukan merupakan 
patokan baku yang dipatuhi oleh semua individu, kesemuanya diserahkan pada 
pemikiran individu. Tindakan individu dalam hal ini pengusaha batik, baik dalam 
ruang lingkup modal sosial atau keberlangsungan usahanya ini, didasarkan pada 
pemikiran yang dilihat sebagai suatu tindakan subjektif pengusaha. Kebebasan 
individu dalam melakukan tindakan benar-benar merupakan hal yang dimiliki 
 individu tanpa dipengaruhi oleh struktur sosial ataupun pranata sosial seperti 
diungkapkan paradigma fakta sosial.  
Inilah yang menjadi sebuah argumen mengapa modal sosial dan 
keberlangsungan usaha merupakan salah satu kajian dalam penelitian sosial. 
b. Teori Yang Digunakan 
Dalam penelitian ini tindakan sosial individu dapat disituasikan secara 
ekonomi karena tindakan sosial yang terjadi dalam suatu hubungan-hubungan 
sosial yang terjalin dapat mempengaruhi tindakan ekonomi yang dilakukan oleh 
individu, individu dalam hal ini adalah pengusaha.  
Kategori sosiologi tentang tindakan ekonomi bagi Weber, tindakan akan 
dikatakan menjadi “berorientasi secara ekonomi” (economically oriented), 
sepanjang itu sesuai dengan makna subjektifnya yang difokuskan pada 
pemenuhan terhadap suatu kebutuhan terhadap utility. Juga dikatakan bahwa 
tindakan ekonomi adalah tindakan yang oleh si aktor dianggap aman bagi kontrol 
aktor atas sumber daya, terutama yang berorientasi ekonomi.  
Secara garis besarnya Weber (dalam Damsar;2002) melihat bahwa 
tindakan ekonomi yang membedakannya dengan teori ekonomi adalah: 
1. Tindakan ekonomi merupakan sebuah tindakan sosial. 
2. Tindakan ekonomi selalu melibatkan makna. 
3. Tindakan ekonomi selalu memperlihatkan kekuasaan 
Secara lebih mendalam keterkaitan hubungan antara modal sosial dan 
keberlangsungan usaha pengusaha batik dapat diketahui dengan menggunakan 
teori yang dikemukakan oleh Granovetter dalam Sosiologi Ekonomi (Damsar, 
 2002), tentang bagaimana perilaku dan  institusi dipengaruhi oleh hubungan sosial 
yang merupakan suatu permasalahan klasik dalam teori sosial. Granovetter 
mengemukakan suatu konsep keterlekatan (embededness) yaitu merupakan 
tindakan ekonomi yang disituasikan secara sosial dan melekat dalam jaringan-
jaringan sosial personal yang sedang berlangsung diantara para aktor, disamping 
juga di level intitusi dan kelompok. Ini tidak hanya terbatas terhadap tindakan 
aktor individual sendiri tetapi juga mencakup perilaku ekonomi yang lebih luas, 
seperti penetapan harga dan institusi-institusi ekonomi yang kesemuanya 
terpendam dalam suatu jaringan hubungan sosial.  
Jaringan hubungan sosial ialah sebagai suatu rangkaian hubungan teratur 
atau hubungan sosial yang sama diantara individu-individu atau kelompok-
kelompok. Tindakan dilakukan oleh anggota institusi jaringan adalah “terlekat” 
karena ia diekspresikan dalam interaksi dengan orang lain (Damsar;2002:27). 
Granovetter menegaskan bahwa individu mengakar dalam jaringan kerja 
hubungan-hubungan interpersonal. 
Melihat teori ini , maka dapat dikatakan bahwa modal sosial yang terjadi 
dalam suatu komunitas atau masyarakat melingkupi kehidupan sosial pengusaha 
batik merupakan suatu bentuk hubungan-hubungan sosial yang dilakukan oleh 
pengusaha batik, baik itu dengan kalangan pengusaha batik  sendiri , ataupun 
dengan kalangan pengusaha, pengrajin, pedagang dan masyarakat sekitar yang 
berpengaruh dalam kehidupan sosial ekonomi pengusaha sendiri.  
Hubungan sosial personal yang terjalin ini, terlekat, terkait dalam tindakan 
ekonomi atau perilaku ekonomi yang dilakukan oleh pengusaha dalam 
 keberlangsungan usaha. Sehingga secara tidak langsung modal sosial pengusaha 
batik mempengaruhi keberlangsungan usahanya. 
Ekspresi hubungan sosial ekonomi yang terjadi pada pengusaha batik dapat 
ditandai dengan dilakukannya kegiatan mendukung interaksi sosial yaitu : 
1. Kerjasama ( Cooperation) 
Kerjasama dimaksudkan sebagai suatu usaha bersama antara orang 
perorangan atau kelompok manusia untuk mencapai tujuan bersama yang 
diinginkan. Kerjasama dianggap mampu menggambarkan sebagian bentuk 
interaksi sosial. Hal ini disebabkan adanya pemahaman bila manusia tidak 
mungkin bisa hidup sendiri tanpa bekerja sama dengan orang lain. 
2. Persaingan (Competition) 
Persaingan dapat diartikan sebagai suatu proses sosial dimana individu atau 
kelompok-kelompok manusia bersaing mencari keuntungan melalui bidang-
bidang kehidupan yang pada suatu masa tertentu menjadi pusat perhatian 
umum (baik secara perorangan maupun kelompok manusia) dengan cara 
menarik perhatian publik dengan mempertajam prasangka yang telah ada, 
tanpa menggunakan kekerasan atau ancaman. 
3. Pertikaian (Conflict) 
Konflik merupakan proses sosial dimana individu atau kelompok berusaha 
memenuhi tujuannya dengan cara menantang pihak lawan yang disertai 
dengan kekerasan dan ancaman. Perasaan memegang peranan penting dalam 
mempertajam perbedaan-perbedaan sehingga masing-masing pihak akan 
 berusaha untuk saling menghancurkan. Perasaan tersebut dapat berupa 
amarah atau rasa benci. (Soekanto;1990) 
 
F. DEFINISI KONSEPTUAL 
a. Modal Sosial 
Modal Sosial adalah kemampuan masyarakat dalam suatu entitas atau 
kelompok untuk bekerjasama membangun suatu jaringan guna mencapai suatu 
tujuan bersama. Kerjasama tersebut diwarnai oleh suatu pola interrelasi yang 
imbal balik dan saling menguntungkan, dan dibangun diatas kepercayaan yang 
ditopang oleh norma-norma dan nilai-nilai sosial yang positif dan kuat. Kekuatan 
tersebut akan maksimal jika didukung oleh semangat proaktif membuat jalinan 
hubungan diatas prinsip-prinsip imbal balik, saling menguntungkan dan dibangun 
diatas kepercayaan (Hasbullah, 2006). 
Modal sosial dikaji dengan unsur-unsur pokok dari modal sosial dalam 
Hasbullah (2006), yaitu  
1. Partisipasi Dalam Suatu Jaringan  
Adalah kemampuan sekelompok orang dalam suatu asosiasi atau 
perkumpulan dalam melibatkan diri dalam suatu jaringan hubungan 
sosial. 
2. Resiprocity  
Adalah kecenderungan saling tukar kebaikan antar individu dalam 
suatu kelompok atau antar kelompok. 
 3. Trust   
Adalah sikap saling mempercayai di masyarakat yang memungkinkan 
masyarakat tersebut saling bersatu dengan yang lain. 
4. Norma Sosial  
Adalah sekumpulan aturan yang diharapkan dipatuhi dan diikuti oleh 
masyarakat pada suatu entitas sosial tertentu. Norma biasanya 
terinstitusionalisasi dan mengandung sangsi sosial untuk mencegah 
individu berbuat sesuatu yang menyimpang dari kebiasaan.  
5. Nilai-Nilai   
Adalah suatu ide yang telah turun temurun dianggap benar dan penting 
oleh anggota kelompok masyarakat 
6. Tindakan Proaktif   
Adalah keinginan kuat dari anggota kelompok untuk tidak saja 
berpartisipasi tetapi senantiasa mencari jalan bagi keterlibatan mereka 
dalam suatu kegiatan kamasyarakatan. Ide dasar dari primise ini, 
bahwa seseorang atau kelompok senantiasa mencari kesempatan yang 
dapat memperkaya tidak saja dari sisi material tapi juga kekayaan 
hubungan sosial, dan menguntungkan kelompok , tanpa merugikan 
orang lain, secara bersama-sama. 
b. Keberlangsungan Usaha 
Keberlangsungan usaha adalah suatu keadaan atau kondisi usaha, dimana 
didalamnya terdapat cara-cara untuk mempertahankan, mengembangkan dan 
 melidungi sumber daya serta memenuhi kebutuhan yang ada didalam suatu usaha 
(industri).  
Cara-cara yang dipergunakan bersumber dari pengalaman sendiri dan 
orang lain, serta berlandaskan pada kondisi atau keadaan ekonomi yang sedang 
terjadi didalam dunia usaha atau business ( Disarikan dan dianalogkan dari Fajri 
dkk, 2003 dan www. oregon. gov). 
Keberlangsungan Usaha dikaji dengan mengadaptasi beberapa aspek-
aspek penting dalam suatu usaha, yang antara lain yaitu : 
1. Permodalan 
Adalah segala sesuatu (uang, barang, harta) yang sifatnya pokok yang 
dipergunakan untuk menjalankan suatu usaha (Fajri dkk, 2003). 
2. Sumber Daya Manusia 
Adalah sumber daya yang berasal dari manusia yang dimilikinya, 
dimana sumber daya ini merajuk pada individu-individu yang ada 
dalam sebuah organisasi (Ruky, 2003). Sumber daya manusia atau 
lebih sering disebut tenaga kerja merupakan suatu potensi (yang 
berasal dan dimiliki dalam diri manusia) daripada manusia itu sendiri 
yang dapat dikembangkan dan dijaga kelangsungannya untuk proses-
proses yang terjadi  dalam usahanya baik produksi ataupun pemasaran. 
3. Produksi 
Adalah proses penciptaan atau pengeluaran hasil, disini berarti suatu 
proses koordinasi material-material  dan kekuatan-kekuatan (input) 
 dalam pembuatan suatu barang atau jasa (output), dalam Beatte dan 
Taylor (1994).  
Dalam keberlangsungan produksi antara lain mencakup faktor-faktor 
atau aspek-aspek yang berhubungan dengan bahan baku, teknologi dan 
kualitas serta kuantitas barang hasil produksi. 
4. Pemasaran 
Adalah proses perencanaan dan penerapan konsepsi, penetapan harga, 
dan distribusi barang, jasa, dan ide untuk mewujudkan pertukaran yang 
memenuhi tujuan individu atau organisasi. Pengembangan produk 
(desain produk, penganekaragaman hasil), riset komunikasi, distribusi , 
penetapan harga dan pelayanan merupakan inti aktivitas pemasaran 
(dalam Suryana, 2003). 
Dalam pengkajian keberlangsungan usaha ada beberapa jenis yaitu 
keberlangsungan permodalan, keberlangsungan sumber daya manusia, 
keberlangsungan produksi dan keberlangsungan pemasaran, yang menitik 
beratkan dan bersumber pada tiga kata kunci yang tersirat dalam definisi 
keberlangsungan usaha yaitu memenuhi kebutuhan, mengembangkan sumber 
daya dan melindungi sumber daya. 
 
G. KERANGKA PEMIKIRAN 
Dalam setiap kehidupan manusia, baik itu dalam suatu komunitas 
masyarakat modal sosial selalu mewarnai kehidupan manusia, karena modal sosial 
merupakan suatu kemampuan masyarakat dalam suatu entitas atau kelompok 
 untuk bekerjasama membangun suatu jaringan untuk mencapai suatu tujuan 
bersama. Jadi semua komunitas warga merupakan ikatan sosial di antara semua 
warga yang terdiri dari individu–individu atau kelompok – kelompok yang 
berinteraksi dalam sebuah hubungan sosial yang didasarkan kepada suatu tujuan 
bersama. Hal ini dapat dikatakan bahwa suatu usaha untuk mencapai tujuan 
diperlukan modal bukan hanya modal dalam bentuk fisik berupa materi tetapi juga 
modal non fisik yang disebut sebagai modal sosial (social capital). 
Sehingga setiap usaha manusia memperoleh penghidupan yang layak serta 
mengangkat kesejahteraan keluarga yang dibutuhkan tidak hanya modal secara 
fisik namun modal sosial juga, karena modal sosial akan selalu mewarnai dan 
berhubungan dengan setiap kegiatan yang ada dalam kehidupan manusia. 
Kaitannya dalam penelitian ini, seperti diketahui untuk mencapai penghidupan 
yang layak manusia atau individu diwajibkan senantiasa untuk berusaha sesuai 
dengan kemampuan, hal ini seperti dituntunkan dalam ajaran agama islam.  
Berlandaskan falsafah dan budaya yang turun-temurun dilestarikan dalam 
masyarakat Kauman sejak awal mula kampung ini ada, industri usaha batik 
merupakan yang menonjol dan menjadi khas daerah ini. Jika melihat lebih dalam 
modal sosial yang terbangun senantiasa mempengaruhi kehidupan masyarakatnya, 
dalam berusaha.  
Modal sosial yang berbentuk jaringan sosial nantinya akan terwujud suatu 
kerjasama, baik itu kerjasama yang orientasinya secara sosial maupun ekonomi. 
Kerjasama yang terjalin satu sama lain diantara individu ini landasan utamanya 
adalah suatu kepercayaan atau rasa mempercayai (trust)  dimana kepercayaan ini 
 selalu ditopang oleh nilai dan norma. Kesemuanya  bermuara pada pikiran 
rasional individu dalam memutuskan atau melakukan tindakan.  
Jaringan sosial yang dikatakan diatas bisa berbentuk karena berbagai sebab 
salah satunya adalah norma dan nilai yang telah ada pada masyarakat 
bersangkutan, contohnya meliputi: penghargaan kepada yang lebih tua, solidaritas, 
tolong menolong, toleransi, tanggung jawab serta penerapan ajaran agama dalam 
kehidupan. 
Hubungan sosial yang terjalin merupakan salah satu penentu kegiatan 
ekonomi yang dilakukan, dalam hal ini adalah kegiatan ekonomi pengusaha untuk 
menjalankan usahanya. Hubungan-hubungan sosial ini dapat memperluas 
jaringan-jaringan sosial dari si pengusaha, dari yang berupa sekedar relasi sosial 
dapat berkembang menjadi relasi ekonomi yang dapat menunjang usahanya. 
Relasi ekonomi yang berlandaskan relasi sosial ini berwujud sebagai suatu 
kerjasama dalam kegiatan usaha, baik berupa pemasaran, produksi, modal, tenaga 
kerja dan lain-lain. 
Modal sosial dapat dikatakan berhubungan atau berkaitan erat dengan 
keberlangsungan usaha, karena dengan memanfaatkan modal sosial dapat 
mempermudah dan memperlancar keberlangsungan usaha dari pengusaha itu 
sendiri.  
Untuk lebih jelasnya kerangka pemikiran diatas dapat dijelaskan melalui 
gambar skema berikut ini: 
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H. METODE PENELITIAN 
H.1. JENIS PENELITIAN 
Penelitian ini merupakan penelitian Deskriptif Kualitatif. Metode 
deskriptif merupakan metode penelitian yang bertujuan mendeskripsikan secara 
terperinci fenomena sosial tertentu. Kualitatif merupakan tata cara penelitian yang 
menghasilkan data deskriptif analisis, yaitu apa yang dinyatakan secara tertulis 
atau lisan dan juga perilaku yang nyata, diteliti dan dipelajari sebagai suasana 
yang utuh, jadi penelitian deskriptif kualitatif  studi kasusnya mengarah pada 
pendeskripsian secara rinci dan mendalam mengenai potret kondisi tentang apa 
yang sebenarnya terjadi menurut apa adanya dilapangan studinya.(Sutopo;2002: 
110-112). 
 
H.2. LOKASI PENELITIAN 
Penelitian ini mengambil lokasi di Kampung Kauman, Kelurahan 
Kauman, Kecamatan Pasar Kliwon, Surakarta. 
 
Modal Sosial :  
1. Partisipasi dalam 
jaringan 
2. Resiprocity 
3. Trust 
4. Norma  
5. Nilai 
6. Tindakan proaktif 
 
 
Keberlangsungan Usaha : 
1. Keberlangsungan permodalan 
2. Keberlangsungan SDM 
3. Keberlangsungan produksi 
4. Keberlangsungan pemasaran 
 
 Pengambilan lokasi ini dipilih dengan alasan : Kauman merupakan salah 
satu sentral produsen, pedagang batik dan  merupakan daerah yang sangat dekat 
dengan pusat kegiatan perekonomian di Surakarta selain Laweyan, Sondakan, 
Tegalsari dan Pasar kliwon. Selain itu kampung Kauman memiliki keunikan 
tersendiri dibandingkan kampung atau daerah produsen batik lain, keunikan itu 
antara lain : 
1. Kauman merupakan kampung yang mempunyai reputasi historis 
sebagai pemukiman Islam (Santri) sejak masa-masa awal kebangkitan 
keraton Surakarta, dimana kampung ini dihuni oleh para santri, 
priyayi, pengusaha dan seniman. 
2. Usaha batik yang ada di Kauman merupakan usaha yang diajarkan 
turun temurun dan dipertahankan. 
3. Batik yang diproduksi Kauman merupakan batik yang bercita rasa 
tinggi dengan motif-motif pakem berasal dari Keraton yang 
mempunyai nilai dan makna bagi si pemakai (seperti Sidomukti, 
Sidodrajat, dan lain-lain) dan motif-motif kontemporer hasil 
modifikasi. 
 
H.3. SUMBER DATA 
Dalam penelitian ini jenis data yang digunakan yaitu : 
a. Data Primer  
Yaitu data yang diperoleh secara langsung dari lapangan dengan cara 
observasi dan wawancara dengan informan selama penelitian 
 berlangsung. Wawancara atau interview ini secara langsung dari 
sumbernya yakni informasi dari pengusaha batik di kampung Kauman 
Surakarta. 
b. Data Sekunder 
Yaitu data yang diperoleh melalui dokumen baik literature, laporan-
laporan, arsip, data dari penelitian terdahulu dan berbagai data yang 
berkenaan dengan penelitian ini. Untuk penelitian ini data sekundernya 
antara lain bersumber dari laporan monografi kelurahan Kauman, 
laporan-laporan penelitian terdahulu dan buku tentang Kauman. 
  
H.4. TEKNIK PENGUMPULAN DATA 
Sehubungan dengan bentuk penelitian kualitatif dan jenis sumber data 
dimanfaatkan maka teknik pengumpulan data yang dipergunakan dalam penelitian 
ini adalah : 
a. Wawancara secara mendalam ( Indepth Interview) 
Teknik wawancara yang dilakukan secara mendalam ini tidak 
dilakukan dengan struktur yang ketat dan formal, hal ini dimaksudkan 
supaya informasi yang dikumpulkan memiliki kedalaman yang cukup.  
Kelonggaran yang didapat dengan cara ini akan mampu lebih banyak 
mengorek keterangan tentang apa yang dijadikan kajian dalam 
penelitian ini (modal sosial dan keberlangsungan usaha) dan tingkat 
kejujuran informan.  
 Wawancara dilakukan dengan pedoman panduan wawancara 
(interview guide) yang telah dibuat yang berkaitan dengan apa yang 
dijadikan kajian dalam penelitian ini. Wawancara mendalam ini 
berlangsung secara simultan, yang merupakan proses yang 
berkesinambungan atau bersifat interaktif dan siklus. 
Berkesinambungan maksudnya, peneliti tidak hanya sekali melakukan 
wawancara  tetapi bisa dilakukan lebih dari satu kali guna memperoleh 
keabsahan data, selain itu dalam pelaksanaanya peneliti juga bisa 
mengajukan pertanyaan secara berulang-ulang guna mendapatkan 
keterangan yang sejelas-jelasnya. Peneliti untuk memperoleh data 
sesuai yang diharapkan mendatangi informan ditempat bekerja maupun 
dirumah sehingga wawancara dapat dilakukan secara lebih santai. 
b. Observasi non partisipasi (Observation Non Partisipation) 
Observasi dalam penelitian ini akan dilakukan secara langsung dengan 
cara terbuka dan pengamatan tertutup (Moleong;1991). Pengamatan 
tertutup adalah pengamatan dimana pengamat beroperasi tanpa 
diketahui oleh subyek. Hasil pengamatan tersebut dituangkan dalam 
lembar observasi yang selanjutnya dijadikan data lapangan. 
c. Studi Kepustakaan 
Penelitian ini juga akan mengunakan studi kepustakaan (studi literatur) 
atau dokumentasi yang berasal dari data penelitian terdahulu atau dari 
data sumber-sumber pustaka yang lain yang relevan dengan masalah 
 yang diteliti sehingga data yang diperoleh sesuai dengan yang 
diinginkan. 
 
H.5. TEKNIK PENGAMBILAN SAMPEL 
Komunitas yang menjadi sasaran dalam penelitian ini adalah seluruh 
pengusaha batik yang ada di Kauman. 
Teknik pengambilan sampelnya mengunakan teknik Purposive Sampling.  
Dalam hal ini peneliti memilih informan dari keseluruhan pengusaha batik yang 
ada, dan dianggap mengetahui informasi dan masalahnya secara mendalam dapat 
dipercaya untuk menjadi sumber data yang mantap sehingga kemungkinan pilihan 
informan dapat berkembang sesuai dengan kebutuhan dan kemantapan peneliti 
memperoleh data (Sutopo;2002:56). Selain itu informan juga ditetapkan dengan 
maximum variation sampling (berdasarkan skala usaha dan keberagaman jenis 
usaha batik ), yang mana diyakini terdapat beragam variasi modal sosial dan 
keberlangsungan usaha pengusaha batik. Kemudian dari setiap variasi inilah 
diterapkan  teknik cuplikan yang bersifat purposive sampling, yang berdasarkan 
pada:  
1. Skala usaha, baik itu pengusaha yang skalanya besar ataupun kecil. 
Skala besar-kecil ini didasarkan pada kemampuan produktivitas dari 
pengusaha. 
2. Keberagaman jenis usaha batik, dari pengusaha dan variasi produk 
yang dihasilkan. 
 Berdasarkan tersebut sampel yang diambil untuk menarik simpulan dalam 
penelitian ini yaitu berjumlah 5 orang, dari 12 orang pengusaha batik yang ada di 
Kauman. 5 orang ini terdiri dari 3 pengusaha yang berskala besar dan 2 pengusaha 
yang berskala kecil dengan keberagaman jenis usaha batik dan variasi produk 
yang berbeda-beda satu sama lain. Penarikan sampel dapat dilihat pada tabel 
berikut ini: 
Tabel 1.2 
Penarikan Sampel 
Pengusaha Batik 
Berdasarkan  Jenis Usaha Batik Yang Dimiliki 
Skala 
Usaha 
Batik  Klasik Batik  
Kontemporer 
Konveksi 
Batik 
Batik Campuran 
Besar - v - v v 
Kecil v - v - 
Sumber : Hasil Observasi Dan Pra Survei Penelitian (lihat lampiran 6) 
 
H.6. VALIDITAS DATA 
Dalam penelitian ini untuk mencari validitas data, digunakan metode 
triangulasi data. Triangulasi adalah teknik pemeriksaan keabsahan data yang 
memanfaatkan sesuatu yang lain diluar data itu untuk keperluan pengecekan data 
dan sebagai pembanding terhadap data itu.  
Teknik triangulasi data yang paling banyak dilakukan adalah pemeriksaan 
melalui sumber lain (Moleong; 1991). Dalam hal ini metode triangulasi yang 
digunakan adalah triangulasi data dengan menggunakan beberapa sumber untuk 
mengumpulkan data yang sama yaitu melakukan kroscek dengan beberapa sumber 
yang berkaitan dengan penelitian ini. Dengan demikian apa yang diperoleh dari 
sumber yang satu, bisa lebih teruji kebenarannya bilamana dibandingkan dengan 
 data sejenis yang diperoleh dari sumber yang berbeda, baik kelompok sumber 
sejenis maupun  sumber yang berbeda jenis (Sutopo; 2002: 79). 
 
H.7. TEKNIK ANALISIS DATA  
Teknik analisis data yang digunakan untuk menganalisa adalah analis data 
model interaktif, dengan teknik ini setelah data terkumpul dilakukan analisa 
melalui tiga komponen yaitu reduksi data, penyajian data dan penarikan 
kesimpulan dengan verifikasinya. Ketiga komponen tesebut saling berinteraksi 
dan berkaitan satu sama lain sehingga tidak dapat dipisahkan dari kegiatan 
pengumpulan data, oleh karenanya analisa data dapat dilakukan sebelum, selama 
dan setelah proses pengumpulan data dilapangan. 
Untuk lebih jelasnya masing-masing dapat dijabarkan sebagai berikut : 
a. Reduksi Data 
Diartikan sebagai proses pemilihan, pemusatan perhatian pada 
penyederhanaan, pengabstrakan, dan transformasi  data “kasar” yang 
muncul dari catatan-catatan tertulis dilapangan (Miles dan 
Huberman;1992).  
Reduksi data sudah dimulai sejak  peneliti memutuskan kerangka 
konseptual, tentang pemilihan kasus,  pertanyaan yang diajukan dan 
tentang tata cara pengumpulan data yang dipakai. Reduksi data 
berlangsung secara terus-menerus selama penelitian kualitatif 
berlangsung dan merupakan bagian dari analisis. 
b. Penyajian Data 
 Yaitu sekumpulan informasi secara tersusun yang memberi 
kemungkinan adanya penarikan kesimpulan dan pengambilan tindakan 
(Miles dan Huberman;1992) Informasi disini sudah termasuk 
didalamnya matrik, skema, tabel dan jaringan kerja berkaitan dengan 
kegiatan. Dengan penyajian data peneliti akan mengerti apa yang 
terjadi dan dapat mengerjakan sesuatu pada analisis data ataupun 
langkah-langkah lain berdasarkan pengertian tersebut. 
c. Penarikan Kesimpulan   Atau Verifikasi 
Yaitu mencari makna, mencatat keteraturan, pola-pola, penjelasan, 
konfigurasi-konfigurasi yang memungkinkan alur sebab akibat dan 
proporsi (Miles dan Huberman;1992). Kesimpulan juga diverifikasi 
selama penelitian berlangsung. Singkatnya, makna yang muncul dari 
data harus diuji kebenarannya, kekokohannya, kecocokannya yaitu 
yang merupakan validitasnya. 
Untuk lebih jelasnya, proses analisis data dengan model interaktif ini dapat 
digambarkan sebagai berikut : 
Bagan 1.2 
 Model Analisis Interaktif 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
(Sutupo; 2002: 96) 
Pengumpulan data 
Reduksi Data Sajian Data 
Penarikan Kesimpulan 
 Adapun kegiatan penelitian ini telah dilaksanakan dengan tahapan-tahapan 
sebagai berikut : 
a. Persiapan  
· Menyusun proposal sebagai awalan melakukan kegiatan penelitian. 
· Mengurus perijinan penelitian : Universitas Negeri Sebelas Maret, 
KesBangLinMas, Dan Kalurahan lokasi penelitian yaitu Kauman. 
· Melakukan survei awal ke Kauman, melakukan observasi secara sepintas, 
dan  mendatangi kelurahan Kauman  menanyakan tentang jumlah 
pengusaha batik yang ada di Kauman. 
· Mendatangi Kesekretariatan Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman, 
kemudian bertemu dengan sekretaris paguyuban menanyakan segala 
sesuatu yang berkaitan dengan industri batik di Kauman. 
· Dari segala macam bentuk informasi yang telah diperoleh kemudian 
peneliti memperbaiki proposal penelitian yang telah disusun, dan 
melakukan pengembangan pedoman pengumpulan data (daftar pertanyaan 
dan petunjuk observasi).  
b. Pengumpulan data 
· Mengumpulkan data di lokasi penelitian yaitu di Kauman dengan 
melakukan, wawancara mendalam kepada pengusaha batik yang ada di 
Kauman dan meminjam dokumen data sekunder dari Kantor Kelurahan 
Kauman Surakarta untuk kemudian difotocopy. 
· Mencatat kembali hasil dari wawancara yang sudah dilakukan dan 
menelaahnya kembali, mana data yang perlu dikembangkan menjadi 
 pertanyaan lebih lanjut dan mana data yang tidak perlu ditanyakan lagi, 
supaya untuk pengumpulan data selanjutnya berjalan dengan lebih baik. 
· Sebelum  kegiatan  pengumpulan data, selanjutnya  peneliti terlebih dahulu 
menentukan strategi, cara dan usaha, memperoleh informan berikut, 
karena mengingat kondisi pengusaha yang cukup sulit ditemui (banyak 
kesibukan). 
c. Analisis data 
· Melakukan verifikasi dan validasi data (kroscek data) yang diperoleh pada  
informan pertama ke informan selanjutnya, dan ini berjalan begitu 
seterusnya sampai kepada informan terakhir. Kegiatan analisis data yang 
berupa verifikasi dan validasi data (kroscek data dari satu sumber ke 
sumber lain, apakah ada keterkaitan dan perbedaan dari data yang 
diperoleh), dilakukan bersamaan dengan kegiatan pengumpulan data 
(wawancara informan) 
· Setelah transkip hasil wawancara disusun dalam teks naratif yang mana 
kegiatan tersebut telah dilakukan sebagian pada waktu pengumpulan data 
peneliti membuat bentuk sajian data, dalam bentuk matrik hasil 
wawancara. 
· Kemudian peneliti memasukkan data hasil wawancara kedalam matrik 
yang telah dibuat, data yang dimasukkan ke matrik adalah data yang telah 
direduksi (dibuang yang tidak perlu) oleh peneliti. 
· Dari matrik hasil wawancara yang telah dibuat, peneliti kemudian 
membuat simpulan dari tiap matrik dan mengkaji lebih lanjut keterkaitan 
 hubungan modal sosial dengan keberlangsungan usaha. Setelah pengkajian 
dilakukan peneliti mencoba menelaah keterkaitan ini dengan teori yang 
dipakai peneliti, apakah sesuai. Hal ini semua dilakukan guna penyusunan 
deskripsi dan pembahasan hasil penelitian. 
d. Penyusunan Laporan  
· Peneliti menyusun semua bahan kedalam laporan dalam bentuk skripsi, 
dimana semua pokok bahasan yang ada di dalam laporan telah 
dikonsultasikan dengan dosen pembimbing, kemudian setelah 
dikonsultasikan penulis melakukan perbaikan-perbaikan. 
· Perbanyakan laporan sesuai dengan kebutuhan.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 BAB II 
DESKRIPSI LOKASI 
 
A. KONDISI UMUM KAUMAN 
A.1. KONDISI GEOGRAFIS 
Kelurahan Kauman atau lebih sering disebut Kauman terletak di sisi barat 
depan alun-alun utara.  Secara administratif  Kauman termasuk wilayah 
Kecamatan Pasar Kliwon, Kota Surakarta dan terdiri dari 6 Rukun Warga (RW) 
yang terbagi dalam 21 Rukun Tetangga (RT). Kauman merupakan perkampungan 
yang luasnya tidak terlalu besar dibandingkan dengan kelurahan lain, dimana 
penduduknya sangat padat dengan pemukiman yang penuh berdesakkan dan 
menyisakan gang-gang sempit bagi pejalan kaki.  
Kauman juga merupakan salah satu tempat pusat kegiatan ekonomi di 
Surakarta karena disini banyak sekali terdapat pertokoan. Lokasi Kauman sangat 
strategis yaitu dekat dengan pusat kota dan pusat-pusat perekonomian seperti 
Pasar Klewer, serta dekat dengan pusat kebudayaan yaitu Keraton Kasunanan 
Surakarta. 
Luas wilayah Kauman adalah  20,10 km2. Wilayah Kauman ini berbatasan 
dengan jalan-jalan utama yang sering dilalui di Surakarta. 
· Sebelah Utara  : Jl. Slamet Riyadi 
· Sebelah Timur : Jl. Pakubuwono 
· Sebelah Selatan : Jl. Dr. Radjiman 
· Sebelah Barat  : Jl. Yos Sudarso 
 Jika digambarkan dalam bentuk sketsa berikut  ini merupakan peta 
Kauman.: 
                                                                     Jl. Slamet Riyadi 
 
 
 
Jl. Yos  
Sudarso 
 Jl. Pakubuwono 
 
 
 
                                
                                                 Jl. Dr. Radjiman 
 
Gambar 2.1. Peta Kauman 
(Sumber : Musyawaroh, 2006) 
 
A.2. KONDISI MONOGRAFIS 
a. Jumlah Penduduk 
Modal dasar dari suatu pembangunan perekonomian  adalah jumlah 
penduduk yang besar, bukan hanya besar saja secara kuota tetapi juga lebih 
menitik beratkan kepada sumber daya manusia yang potensial dan produktif.  
Sumber daya manusia seperti inilah yang menentukan kelancaran 
pembangunan sebuah masyarakat desa atau kelurahan. Pertambahan penduduk 
semakin besar dari hari ke hari tidak serta merta menambah suplai kebutuhan akan 
tenaga kerja, tetapi berhadapan dengan masalah tanah yang semakin sempit dan 
kesempatan kerja di sektor-sektor industri maupun pertanian, sehingga membuat 
setiap penduduk berlomba-lomba mencari peluang untuk mendapatkan pekerjaan 
Alun* 
Utara 
Mesjid 
Agung 
 dan membuka usaha ditengah era globalisasi dan persaingan yang semakin ketat. 
Tidaklah mengherankan jika kita melihat Kauman dengan luas tanah tidak begitu 
besar, sangat padat penduduknya dan banyak berdiri usaha-usaha bermacam-
macam dari yang skalanya mikro sampai dengan makro. 
Berdasarkan data monografi kelurahan Kauman, jumlah penduduk 
Kauman adalah 3.424 jiwa, yang terdiri dari 1744 orang laki-laki dan 1680 orang 
perempuan. 
b. Komposisi Penduduk Menurut Kelompok Umur dan Jenis Kelamin 
Komposisi penduduk dalam kelompok umur dan jenis kelamin ini dapat 
dipergunakan untuk mengetahui jumlah penduduk usia produktif, non produktif 
dan belum produktif.  
Komposisi penduduk Kauman dalam kelompok umur dan jenis kelamin 
dapat dilihat dalam tabel berikut : 
Tabel 2.1 
Penduduk Menurut Kelompok Umur Dan Kelamin 
No Kelompok 
Umur 
Laki-Laki Perempuan Jumlah 
1. (1) (2) (3) (4) 
2. 0 – 4 168 116 284 
3. 5 – 9  112 112 224 
4. 10  – 14 135 119 254 
5. 15  – 19  105 121 226 
6. 20  – 24 153 128 281 
7. 25  – 29  152 153 305 
8. 30  – 39  353 372 725 
9. 40  – 49  299 242 541 
10. 50  – 59  158 154 312 
11. 60-Keatas 109 163 272 
JUMLAH 1744 1680 3424 
Sumber : Data Monografi Kelurahan Kauman, Bulan Juni 2007 
 Dari tabel diatas kita dapat melihat bahwa jumlah penduduk terbesar 
adalah jumlah penduduk usia produktif (15-59 tahun) yaitu 2.390 orang, disusul 
penduduk belum produktif (0-14 tahun) berjumlah 762 orang dan penduduk non 
produktif ( > 60 tahun) sebanyak 272 orang. Pada kelompok  penduduk usia 
produktif yang terbesar adalah penduduk kelompok umur 30-49 tahun yaitu 
sebanyak 725 jiwa dan untuk kelompok penduduk usia belum produktif jumlah 
terbesar adalah penduduk kelompok umur 0-4 tahun yaitu sebanyak 284 orang. 
Jumlah penduduk laki-laki di Kauman lebih besar dibandingkan dengan jumlah 
penduduk perempuan yaitu berjumlah 1744 orang. 
c. Komposisi Penduduk Menurut Mata Pencaharian 
Untuk mengetahui dengan jelas penduduk Kauman  menurut mata 
pencahariannya dapat kita perhatikan dari tabel berikut : 
Tabel 2.2 
Mata Pencaharian (Bagi Umur 10 Tahun Keatas) 
No Mata Pencaharian Jumlah 
1. Petani Sendiri - 
2. Buruh Tani - 
3. Nelayan - 
4. Pengusaha 149 
5. Buruh Industri 154 
6. Buruh Bangunan 214 
7. Pedagang 423 
8. Pengangkutan 65 
9. Pegawai Negeri (Sipil/ABRI) 10 
10. Pensiunan 49 
11. Lain-lain 137 
JUMLAH 1201 
Sumber : Data Monografi Kelurahan Kauman, Bulan Juni 2007 
 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa mata pencaharian penduduk 
Kauman dikatakan heterogen, karena penduduk Kauman tidak terpaku pada satu 
mata pencaharian saja. Pedagang adalah mata pencaharian yang paling banyak 
 digeluti oleh penduduk Kauman yang sebanyak 423 orang , hal ini dikarenakan 
Kauman sangat dekat sekali dengan pusat kegiatan perekonomian di Surakarta 
yaitu Pasar Klewer, disamping pedagang ada beberapa jenis mata pencaharian lain  
seperti pengusaha, buruh industri, buruh bangunan, pegawai negri dan sebagainya. 
Peringkat kedua mata pencaharian yang paling banyak digeluti adalah buruh 
bangunan dan buruh industri  yaitu sebanyak 214 orang dan 154 orang, untuk 
peringkat ketiganya adalah pengusaha yaitu sebanyak 149 orang. 
Menjadi seorang pedagang atau seorang pengusaha bagi penduduk 
Kauman adalah pekerjaan yang paling ideal karena ini terkait dengan etos kerja 
kaum santri yaitu berdagang atau berusaha merupakan pekerjaan yang paling baik 
dan disukai oleh  Allah SWT, selain itu sebagian besar penduduk Kauman adalah 
beragama muslim(Islam).  
d. Komposisi Penduduk Menurut Tingkat Pendidikan 
Distribusi penduduk Kauman menurut tingkat pendidikan adalah sebagai 
berikut : 
Tabel 2.3 
Penduduk Menurut Pendidikan (Bagi Umur 5 Th Keatas) 
No Pendidikan Jumlah 
1. Tamat Akademi/Perguruan Tinggi 600 
2. Tamat SLTA 538 
3. Tamat SLTP 482 
4. Tamat SD 284 
5. Tidak Tamat SD 208 
6. Belum Tamat Sekolah 347 
7. Tidak Sekolah 119 
JUMLAH 2578 
Sumber : Data Monografi Kelurahan Kauman, Bulan Juni 2007 
 
 Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa secara umum tingkat pendidikan 
penduduk Kauman tergolong tinggi, hal ini dapat dilihat dari tingkat pendidikan 
penduduk yang Tamat Akademi/Perguruan Tinggi sebanyak 600 orang dan Tamat 
SMA sebanyak 538 orang. Hal ini mengindikasikan bahwa tingkat kesejahteraan 
dan perekonomian penduduk Kauman cukup baik, hal ini mengindikasikan bahwa 
pelaksanaan pembangunan di Kauman baik. 
e. Komposisi Penduduk Menurut Agama 
Komposisi penduduk  Kauman menurut agama dapat dilihat dalam tabel 
berikut :  
Tabel 2.4 
Penduduk Menurut Agama 
No Agama Jumlah 
1. Islam 3215 
2. Kristen Katholik 101 
3. Kristen Protestan 57 
4. Budha 51 
5. Hindhu - 
JUMLAH 3424 
Sumber : Data Monografi Kelurahan Kauman, Bulan Juni 2007 
 
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa jumlah penduduk yang memeluk 
agama Islam merupakan jumlah terbesar di Kauman yaitu sebanyak 3215 orang, 
disusul dengan pemeluk agama Kristen Katholik yaitu sebanyak 101 orang, 
pemeluk agama Kristen Protestan sebanyak 57 orang dan pemeluk agama Budha 
sebanyak 51 orang, untuk pemeluk agama Hindu di Kauman tidak ada penduduk 
yang memeluk agama ini. Penduduk Kauman pemeluk agama Islam merupakan 
komposisi yang paling besar, jika kita telaah lebih jauh jika kita lihat dari nama 
Kauman sendiri yaitu sebutan bagi perkampungan kaum santri maka tak heran di 
Kauman banyak yang beragama islam. 
 B. SELAYANG PANDANG KAUMAN 
B.1. ASAL – USUL 
a. Sejarah Kauman 
Kauman, yang begitu dikenal oleh hampir seluruh masyarakat Jawa, 
sebagai nama kampung yang terletak ditengah-tengah kota, berdekatan dengan 
Masjid Agung dan Alun-Alun Keraton atau Alun-alun Kabupaten. Hampir 
disetiap Kabupaten atau Kotamadya di Propinsi Jawa Tengah dan sebagian Jawa 
Timur terdapat nama Kampung Kauman.  
Kampung Kauman yang berada di Kota Surakarta terletak di sebelah barat 
alun-alun dan dekat dengan Masjid Agung Keraton, dan namanya memiliki cerita 
tersendiri yang sejarah kelahirannya mempunyai kisah yang panjang. Nama 
kauman memiliki keterkaitan dengan keberadaan Keraton Kasunanan Surakarta. 
Berdiri seumur dengan dibangunnya Masjid Agung Surakarta oleh PB III tahun 
1757 M. Masjid ini dibangun oleh raja sebagai  bentuk kewajiban raja dalam 
memimpin rakyatnya dimana raja sebagai Sayyidin Panatagama Khalifatullah, 
yang berarti raja selain menjadi pemimpin Negara (kerajaan) raja juga sebagai 
pemimpin agama agar rakyat dapat hidup damai dan sejahtera. 
 
Gambar 2.2 Keraton Kasunanan Surakarta Hadiningrat 
 Setelah Masjid berdiri, maka  berfungsilah masjid tersebut sebagai pusat 
dakwah Islam bagi keraton Kasunanan Surakarta karena kerajaan Surakarta adalah 
kelanjutan dari kerajaan Mataram Islam, yang diawali dari kerajaan Islam Demak 
kemudian pindah ke kerajaan Pajang, Mataram Islam (Sultan Agung), kerajaan 
Kartasura dan yang terakhir kerajaan Surakarta Hadiningrat. Raja untuk 
melaksanakan tugasnya sebagai Sayyidin Panatagama Khalifatullah ini, maka 
raja mengangkat dan menempatkan seorang Penghulu (seorang ahli dibidang 
agama sekaligus penasehat raja) di Masjid tersebut. Penghulu ini diberi hak pakai 
atas sebidang tanah yang terletak disebelah utara Masjid. 
Tanah disekitar masjid ini oleh keraton hanya boleh ditempati oleh rakyat 
yang beragama Islam, maksudnya adalah bahwa Masijid Agung dan sekitarnya, 
tanahnya adalah milik Keraton yang disebut Bumi Pamijen Keraton atau Domein 
Keraton Surakarta (DKS). Sedangkan Kauman disebut bumi mutihan atau bumi 
pamethakan, yaitu wilayah yang hanya boleh dihuni oleh rakyat (kawulo dalem) 
yang beragama Islam (dalam, Musyawaroh 2000). 
Lahirnya kampung Kauman dimulai dengan adanya penempatan abdi 
dalem pamethakan, berasal dari kata pethak yang berarti putih atau warna suci. 
Mereka adalah golongan putih dan diberi tugas oleh kerajaan untuk memelihara 
dan menjaga makam, masjid dan tempat suci lainnya (dalam, Bratara 1972). Abdi 
dalem yang bertugas dalam bidang keagamaan dan kemasjidan yaitu Kanjeng 
Kyai Penghulu Mohammad Thohar Hadiningrat (Penghulu dalem ing keraton 
dalem Surakarta), yang bermukim di sekitar masjid Agung. Penghulu 
membawahi tanah disekitar masjid yang warganya terdiri dari Abdi dalem 
 pamethakan dan ulama sebagai pembantu atau mewakili tugas Penghulu apabila 
berhalangan. Tanah yang beliau tempati adalah pemberian dari Sunan PB III 
dengan status tanah anggaduh, yang berarti hanya berhak menempati atau 
nglungguhi dan tidak punya hal milik. 
Tanah yang ditempati penghulu dan para abdi dalem pamethakan tersebut 
oleh keraton diberi nama Perkauman, artinya tanah tempat  tinggal para kaum dan 
sampai sekarang menjadi Kauman (dikenal dengan sebutan Kauman). Nama 
kampung Kauman ini dijelaskan juga oleh RM Sajid dalam kutipan Babad Sala 
halaman 42: “ Panggenahing abdi dalem ngulama, saking pangkat bupati sak-
andhahanipun sadaya,  dumugi kaum, naminipun kampung kauman”. 
Jadi penduduk pertama kali kampung Kauman adalah seorang penghulu 
yang membawahi beberapa jabatan dibawahnya yang mengurusi dan membantu 
tugas penghulu dalam bidang kemasjidan khususnya Masjid Agung Adapun Abdi 
dalem dan ulama tersebut antara lain:  
1. Ketib atau Khotib, yaitu ulama yang bertugas memberikan khotbah 
pada saat sholat jumat dan sebagai Iman sholat rowatib. 
2. Modin, yaitu orang yang bertugas memukul bedhug atau kenthongan 
saat tanda waktu sholat wajib telah tiba, kemudian mengumandangkan 
adzan. Namun dalam kehidupan sehari-hari modin juga melaksanakan 
tugas untuk mengurusi hal-hal yang berkaitan dengan perkawinan dan 
kematian, memberikan doa dalam acara selamatan, memandikan 
jenazah dan sebagainya. 
 3. Qoyyim, yaitu orang yang bertugas membantu tugas dan pekerjaan 
modin. 
4. Merbot, yaitu orang yang bertugas sebagai juru bersih dan mengelola 
fisik masjid, seperti menyediakan air, tikar dan alat-alat perkakas 
masjid. 
Dari pernyataan-pernyataan diatas mengenai sejarah Kauman dapat 
dikatakan bahwa keberadaan kampung Kauman ada karena memang dikehendaki 
keraton sebagai bagian dari 4 komponen pola kota pemerintahan kerajaan 
Mataram Islam, yang terdiri dari keraton, alun-alun, masjid dan pasar. Dan para 
abdi dalem pamethakan inilah yang mencitrakan kauman sebagai kampung yang 
didominasi oleh para Priyayi dari golongan Ulama atau Santri yang ditempatkan 
oleh pihak kerajaan (atas kehendak raja) yang mengemban tugas mulia untuk 
“meng-Islamkan” masyarakat dan mereka menempati tanah disekitar masjid 
kerajaan.  
Namun tidak menutup kemungkinan sebelum ditempatkannya para abdi 
dalem pamethakan oleh raja pada tanah yang berada disekitar masjid tersebut, 
yang jauh sebelumnya telah berpenghuni. 
b. Latar Belakang Sosial Masyarakat Kauman 
Kampung Kauman sebagai bagian integral dari keberadaan Keraton 
Surakarta, merupakan suatu bentuk komunitas. Komunitas adalah konsep 
Sosiologi yang menunjuk pada bentuk kesatuan sosial. Warga suatu komunitas 
biasanya mempunyai perasaan kesatuan sedemikian kerasnya sehingga rasa 
kesatuan itu menjadi sentiment persatuan, hal ini dapat diwujudkan dengan rasa 
 kepribadian kelompok serta rasa bangga dan cinta pada wilayah dan kelompok 
(Koentjaraningrat, 1984). 
Demikian pula dengan kampung Kauman menurut tulisan tentang sejarah 
Kauman diatas, pada awalnya khusus diperuntukkan bagi abdi dalem 
pametahakan yang berada dibawah otoritas Penghulu (Reh Pengulon) yaitu yang 
mengurusi masalah keagamaan keraton. Masyarakat Kauman dulu, sebagian besar 
berprofesi sebagai abdi dalem pamethakan menampakkan dirinya sebagai 
komunitas muslim. Mereka ini ditempatkan di Kauman untuk menyelenggarakan 
kegiatan keagamaan dari keraton. 
Sebagai suatu bentuk komunitas masyarakat Kauman memiliki perasaan 
yang begitu kuat mempertahankan komunitas tersebut. Perasaan tersebut 
mengandung unsur : seperasaan, sepenanggungan dan saling memerlukan 
(Soekanto, 1982). Dalam masyarakat Kauman perasaan-perasaan sosial individu 
diorganisasikan untuk menciptakan ikatan-ikatan sosial. Ikatan-ikatan itu dapat 
berupa ikatan keagamaan  dan pertalian darah.  
Ikatan keagamaan masyarakat Kauman merupakan mayoritas masyarakat 
Kauman beragama Islam, meminjam istilah dari Clifford Geertz dalam bukunya 
Abangan, Santri dan Priyayi dalam masyarakat Jawa (1981) maka masyarakat 
Kauman termasuk kategori Santri.  
Santri menurut Geertz adalah mereka yang mendasarkan diri pada etika-
etika Islam dalam kehidupan sehari-harinya. Kauman sebagai kampung santri 
keberadaannyapun dikehendaki oleh raja sebagai tempat domisili para abdi dalem 
 pamethakan dan pusat dakwah atau syiar Islam, sehingga kampung Kauman 
punya hukum atau aturan khusus yang ditetapkan oleh raja.  
Peraturan tersebut seperti disebutkan dalam naskah No 86 b yang berupa 
undang-undang bagi para buruh dan Pangindhung yang tinggal di tanah Pakauman 
Surakarta untuk tidak berbuat maksiat dan menyembunyikan gamelan pada saat 
hajatan. Peraturan ini dikeluarkan oleh Paku Buwana VII ditujukan kepada 
penghulu sebagai orang yang dipercaya untuk melaksanakan hukum Islam di 
Kauman. Adanya peraturan-peraturan tersebut menjadikan kehidupan di kampung 
Kauman pada masa lalu lebih religius dibandingkan dengan kampung lain.  
Simbol lain yang menunjukkan kampung tersebut adalah kampung santri 
adalah Masjid Agung. Masjid Agung adalah salah satu Masjid Kerajaan  yang ada 
di pulau Jawa. Masjid kerajaan adalah sebagai salah satu dari 4 (empat) komponen 
yang membentuk suatu pola kota tradisional di Jawa, komponen yang lain adalah 
keraton, alun-alun dan pasar. Masjid Agung Surakarta didirikan oleh PB III pada 
tahun 1757 M. 
Kenyataan bahwa masyarakat Kauman mayoritas Islam, tidak 
mengherankan karena pada awalnya penduduk pertama disana adalah para abdi 
dalem pamethakan bertugas mengurusi segala macam kegiatan keagamaan di 
Kauman dan Masjid Agung milik kerajaan.  
Pertalian darah maksudnya disini adalah seperti telah dikemukakan diatas 
bahwa sebagian besar masyarakat Kauman pada saat itu atau awalnya adalah abdi 
dalem pamethakan, sebagai abdi dalem keraton Surakarta maka mereka dapat 
 dikategorikan sebagai golongan priyayi yang didasarkan atas tingkatan jabatan 
dalam birokarasi administarasi keraton dan atas dasar keturunan. 
Gambaran ikatan keagamaan dan pertalian darah tersebut dapat dikatakan 
bahwa masyarakat Kauman terbentuk oleh simpul ikatan tali keagamaan, darah 
keluarga dan birokrasi keraton. Perkembangan masyarakat Kauman selanjutnya 
terus mengalami perubahan sesuai perkembangan peradaban, dan sampai saat ini 
nilai keIslaman dari masyarakat Kauman tetap menonjol dibandingkan dengan 
masyarakat di kampung lain. 
c. Nama-Nama Kampung di Kauman 
Sejarah nama-nama kampung yang ada di Kauman  seperti sekarang ini 
adalah mengikuti dari nama-nama tokoh atau ulama, jenis pekerjaan yang digeluti 
warganya, nama jabatan atau nama dari kebiasaan warga setempat. Adapun nama-
nama kampung yang ada di Kauman adalah : 
1. Nama kampung berdasar nama tokoh ulama, yaitu: 
a. Pengulon, nama ini diambil dari wilayah tanah yang ditempati oleh 
Penghulu Tabsir Anom di sebelah utara masjid. 
b. Tebanoman, yaitu nama wilayah tanah yang ditempati oleh Ketib 
Anom.Terletak di Jl. Cakra I. 
c. Cendanan, yaitu dulunya di tempat itu pernah didiami oleh Ketib 
Cendana. Terletak di Jl. Cakra I, sebelah barat rumah Ketib Anom. 
d. Trayeman, nama ini diambil dari nama Ketib Trayem yang pernah 
berdiam di daerah tersebut. Yaitu di Jl. Cakra sebelah barat. 
 e. Winongan, Dulunya pernah tinggal Ketib Winong di daerah 
tersebut, yaitu di Jl. Cakra sebelah timurnya trayeman. 
f. Sememen, diambil dari nama Ketib Sememi,yang mempunyai 
tempat tinggal di daerah tersebut (sekarang menjadi gedung NDM 
Mualimat).  
g. Modinan, adalah nama kampung tempat bermukimnya abdi dalem 
berpangkat Modin. Terletak di sebelah barat Masjid Agung. 
2. Nama kampung berdasar nama abdi dalem keraton yang pernah tinggal 
di daerah tersebut, yaitu: 
a. Kartoikaran, sebenarnya ini bukan kampung, tetapi bernama 
pemilik rumah yaitu seorang abdi dalem keraton yang bernama R. 
Ng. Karto Wikoro. Beliau memiliki rumah dan halaman yang 
besar, dan banyak orang yang mager sari di rumah tersebut. Warga 
menamainya dengan sebutan Kartoikaran. Terletak di Jl. Wijaya 
Kusuma sebelah selatan. 
b. Kecitran, ini juga bukan nama kampung, tetapi nama abdi dalem 
yaitu R. Ng. Citro Puspito yang memiliki tempat tinggal di Jl. 
Kalimasodo  I (gang kecil di sebelah barat BCA). 
c. Suto Menggalan, dulunya pernah ditempati oleh abdi dalem yang 
bernama R. Ng. Suto Menggolo, yang terletakdi Jl. Trisula bagian 
timur.Beliau adalah abdi dalem yang bertugas sebagai pawang/ 
srati kerbau Kyai Slamet milik keraton. 
 3. Nama kampung berdasar jenis pekerjaan yang digeluti oleh warga 
sekitarnya, yaitu:  
a. Gerjen (dibaca nggerjen), di namakan gerjen karena sebagian besar 
dari warga yang bertempat tingal di daerah ini adalah sebagai gerji 
(tukang jahit). Kampung gerjen berada di sekitar Jl. Cakra II 
bagian barat. 
b. Blodiran (dibaca  mblodiran), ini bukan nama kampung tetapi 
disitu pernah tinggal seorang abdi dalem yang bekerja sebagai 
tukang bordir dari keraton. Warga menyebutnya blodiran. Terletak 
di sebelah selatan gerjen. 
c. Kentiran, sebabnya warga di daerah tersebut memiliki pekerjaan 
sebagai tukang  membuat samir, yaitu semacam selendang kecil 
yang dikalungkan di leher. Dipakai oleh masyarakat awam/abdi 
dalem apabila berkunjung atau memasuki keraton. Terletak di 
sebelah timur blodiran. 
d. Baladan (dibaca mbaladan), warga setempat memiliki pekerjaan 
sebagai tukang membuat aneka kue jajanan. Kampung ini terletak 
di sebelah barat sekolah Mambaul Ulum. 
e. Gebangsan ( dibaca nggebangsan ), pekerjaan warga di daerah ini 
adalah sebagai tukang membuat kuluk pengantin pria. Gebangsan 
terletak di sebelah barat blodiran.  
4. Nama kampung dilihat dari bentuk fisik bangunan, yaitu: 
 Gedang Selirang (dibaca nggedang selirang ), dulunya adalah rumah 
dinas para marbot masjid agung. Terdiri dari beberapa rumah kecil 
yang menempel pada sisi bagian dalam dinding pagar masjid agung. 
Terletak di komplek Masjid Agung bagian utara. Karena bentuk atap 
pada komplek bangunan ini dulunya hanya terdiri dari 1 (satu) trap 
menyerupai pisang selirang (satu sisir),tetapi oleh pengurus masjid, 
bangunan ini telah direhap menjadi bangunan permanen. 
5. Nama kampung dilihat fungsi bangunan, yaitu: 
Berasan (dibaca mberasan), ini bukan nama kampung, tetapi nama 
rumah yang pernah digunakan oleh kanjeng penghulu sebagai gudang 
beras. Terletak di sebelah selatan rumah kanjeng penghulu. 
6. Nama kampung dari kebiasaan warga setempat, yaitu: 
Keplekan, inilah nama yang paling unik di daerah kauman. Meskipun 
berada di kauman, namun didaerah ini, konon pada jaman dahulu 
sering dipakai untuk bermain kartu (keplek). Pendapat lain mengatakan 
bahwa pada jaman dahulu, tempat ini sering dipakai untuk beradu fisik 
(pencak silat) yang dalam bahasa awam adalah tempat untuk 
“ngeplekke” atau membanting lawan. Terletak di sebelah timur 
kalurahan Kauman 
7. Nama kampung yang tidak dikategorikan, yaitu: 
a. Gontoran. 
b. Kambyahan. 
 Berikut ini gambar peta di Kauman berdasarkan nama-nama kampung 
yang telah disebutkan diatas: 
LEGENDA : 
A : Pengulon 
B : Keplekan 
C : Berasan 
D : Gontoran 
E : Gedhang Selirang 
F : Modinan 
G : Kecitran 
H : Suto Menggalan 
I : Trayeman 
J : Winongan 
K :  Semenan 
L : Kartoikaran 
M : Kyambahan 
N  : Baladan 
O : Kentiran 
P : Blodiran 
Q : Tebanoman 
R : Cendanan 
Gambar 2.3 Peta berdasarkan Nama-Nama Kampung S : Gerjen 
(Sumber: Pusponekore dkk, 2007) T : Gebangsan  
 
B.2. BATIK KAUMAN 
a. Sekilas Tentang Batik  
1. Sejarah Batik Indonesia 
Berkembangnya batik tidak lepas dari Sejarah pembatikan di Indonesia 
yang berkait erat dengan perkembangan kerajaan Majapahit dan penyebaran 
ajaran Islam di Tanah Jawa.  
Dalam beberapa catatan, pengembangan batik banyak dilakukan pada 
masa-masa kerajaan Mataram, kemudian pada masa kerajaan Solo dan 
Yogyakarta. Jadi kesenian batik ini di Indonesia telah dikenal sejak zaman 
kerajaan Majapahit dan terus berkembang kepada kerajaan dan raja-raja 
berikutnya.  
 
 Adapun mulai meluasnya kesenian batik ini menjadi milik rakyat 
Indonesia dan khususnya suku Jawa pada akhir abad ke-XVIII atau awal abad ke-
XIX. Batik yang dihasilkan semuanya batik tulis sampai awal abad ke-XX dan 
batik cap dikenal baru setelah perang dunia kesatu habis atau sekitar tahun 1920.  
Adapun kaitannya juga merupakan dengan penyebaran ajaran Islam. Yaitu 
banyaknya daerah-daerah pusat perbatikan di Jawa daerah-daerah santri, 
kemudian Batik menjadi alat perjuangan ekonomi oleh tokoh-tokoh pedagang 
Muslim melawan perekonomian Belanda. 
Kesenian batik adalah kesenian gambar di atas kain untuk pakaian yang 
menjadi salah satu kebudayaan keluarga raja-raja Indonesia zaman dulu. Awalnya 
batik dikerjakan hanya terbatas dalam keraton saja dan hasilnya untuk pakaian 
raja dan keluarga serta para pengikutnya. Oleh karena banyak dari pengikut raja 
yang tinggal diluar keraton, maka kesenian batik ini dibawa oleh mereka keluar 
keraton dan dikerjakan ditempatnya masing-masing. 
Lama-lama kesenian batik ini ditiru oleh rakyat terdekat dan selanjutnya 
meluas menjadi pekerjaan kaum wanita dalam rumah tangganya untuk mengisi 
waktu senggang. batik yang tadinya hanya pakaian keluarga keraton, kemudian 
menjadi pakaian rakyat yang digemari, baik wanita maupun pria. 
2. Batik Sebagai Karya Seni Bernilai Tinggi 
Batik merupakan seni budaya bangsa Indonesia yang sangat dikagumi 
dunia dan dihasilkan melalui teknologi celup sehingga menghasilkan keindahan 
warna dan corak yang alami. Budaya batik juga tidak lepas dari pengaruh zaman, 
lingkungan, adat dan budaya. 
 Berbagai nilai terkandung di dalam batik Indonesia, tak hanya terlihat pada 
keindahan penampilan, kecantikan , kerumitan pola dan keserasian warna saja, 
melainkan lebih dari itu juga menghadirkan keindahan  rohani yang melalui 
berbagai ragam hias dalam penyusunan polanya dengan makna filosofi yang 
mendalam.  
Keindahan rohaniah inilah yang tidak dimiliki oleh seni batik yang dibuat 
negara lain. 
Dalam budaya Jawa, batik merupakan suatu hasil dari 
proses yang panjang seperti contoh BATIK KERATON 
yang menampilkan pola serta ragam hias dari Zaman 
Hindu-Jawa.  
 
Hal ini terkait dengan keyakinan bahwa hampir semua pola-pola keraton 
itu mengandung filosofi dan arti. BATIK SAUDAGARAN yaitu hasil karya 
saudagar batik yang menampilkan pola tradisional yang disesuaikan dan 
diperkaya dengan selera dan corak lingkungan para pelaku niaga tersebut. BATIK 
PETANI terbentuk melalui penyesuaian antara pola-pola tradisional dilingkup 
lingkungan pedesaan.  
Pada masa penjajahan Belanda, timbul pengaruh penjajah sehingga 
muncul yang bernama BATIK BELANDA, begitu juga saat penjajahan Jepang 
batik hadir dengan warna yang berpola bunga selaras dengan cita rasa ciri orang 
Jepang yang bernama BATIK DJAWA HOKOKAI.  
Gambar 2.4 Batik Keraton 
 Atas prakarsa presiden Soekarno terciptalah BATIK 
INDONESIA  yang memadukan pola batik klasik dan 
pola batik pakaian adat dari berbagai daerah di Indonesia 
dengan tatanan corak batik pesisiran. 
 
Ciri khas batik Kauman merupakan Batik Keraton atau lebih sering 
disebut Batik Klasik (Pakem) yang motifnya diajarkan, berasal dari Keraton 
Surakarta dan mempunyai cita rasa seni yang tinggi. Jenis-jenisnya banyak sekali 
macamnya antara lain Sidomukti, Sidodrajat, Sidoluhur, Satrio Woibowo, Wahyu 
Temurun dan masih banyak lagi. Setiap pola motif batik tradisonal ini memiliki 
makna sosial budaya hal inilah yang membuat batik tradisional memiliki cita rasa 
seni yang tinggi, contohnya seperti Sidodrajat yang mempunyai makna derajatnya 
tinggi. Makna ini berupa harapan-harapan supaya si pemakai mempunyai derajat 
yang tinggi.  
Batik tradisonal (pakem) banyak dipakai untuk perhelatan-perhelatan besar 
baik yang berhubungan dengan adat atau tidak, sehingga hal inilah yang membuat 
Batik Kauman bisa terus bertahan dan tetap eksis. 
b. Sejarah Batik Kauman 
Sejarah pembatikan di Indonesia, tidak jauh berbeda karena seperti 
diketahui keberadaan Kauman sejak awal memang tidak bisa dilepaskan dari 
keberadaan keraton, yang sejak awal memang telah menempatkan Kauman 
sebagai suatu bingkai sistem sosial.  
Gambar 2.5  
Batik Indonesia 
 Keraton sebagai muara sistem sosial, dan Kauman adalah salah satu sub 
sistemnya. Realitas pemenuhan kebutuhan sehari-haripun juga menjadi salah satu 
bagian yang disediakan oleh pihak keraton. 
Sebagai bagian dari salah satu abdi dalem keraton yaitu abdi dalem 
pamethakan atau ulama, yang mengabdi pada raja pihak keraton tetap memenuhi 
kebutuhan para abdi dalem tersebut yaitu  gaji dan jaminan hidup, mereka tidak 
begitu mempermasalahkan gaji yang diberikan keraton karena yang menjadi 
perhatian mereka adalah bagaimana mereka mengabdi pada raja. Namun demikian 
istri-istri mereka yang umumnya pandai membatik tulis halus mampu mencukupi 
atau menambah penghasilan bagi keluarga.  
Kepandaian membatik ini ilmunya diperoleh lewat media pembelajaran 
antara sesama kerabat yang  pada awalnya memang berasal dari kerabat 
kebangsawanan keraton. Istri-istri tersebut membuat batik dengan pertimbangan 
untuk memenuhi kebutuhan sandang dan utamanya menutup aurat.  
Bermula dari hanya membatik sebagai pengisi waktu luang dan hanya 
mencukupi untuk konsumsi keraton,  kemudian batik di Kauman ini berkembang 
menjadi suatu usaha yang menguntungkan karena seiring dengan perkembangan 
zaman dan kebutuhan.  
Keraton tidak mungkin dapat memenuhi semua kebutuhan para abdi 
dalemnya secara keseluruhan dan para abdi dalem pametahakan di Kaumanpun 
juga melakukan aktifitas yang sifatnya produktif.  
Batik adalah alternatif yang paling memungkinkan bagi mereka. Dimana 
dengan pola pembagian kerja yang menempatkan para suami pada tempat-tempat 
 publik dalam bentuk mengajar/memberi materi agama, sementara istrinya mengisi 
waktunya dengan memproduksi batik.  
Pada perkembangannya selanjutnya ketrampilan tersebut secara intensif 
dikembangkan oleh para perempuan istri abdi dalem pamethakan tersebut. 
Dengan mengembangkan ketrampilan membatik, sebagian besar warga Kauman 
terutama istri-istri abdi dalem memiliki kemampuan untuk menghasilkan kain 
batik dalam jumlah besar, ditambah pola kekerabatan yang dimiliki pada akhirnya 
mampu mengakumulasi jumlah produksi sebanyak mungkin untuk dikomersilkan.  
Perubahan dinamika masyarakat, pada perubahan ruang dan teknologi 
dilakukan oleh kaum kolonial juga turut mempengaruhi terhadap berkembangnya 
peluang dalam bentuk perdagangan, peluang ini dianggap sangat dinamis seiring 
dengan perkembangan, dan semakin beragamnya kebutuhan yang disediakan oleh 
pasar.  
Hal  ini membawa dampak  yang pada awalnya industri rumah tangga ini 
yang hanya untuk konsumsi keraton kemudian meluas menjadi produsen dan 
pedagang batik untuk masyarakat luas. Perkembangan industri batik cukup pesat 
membuat bermunculan pengusaha dan pedagang batik, dimana  pengusaha batik 
meluas, tidak hanya istri-istri para abdi dalem pamethakan akan tetapi meluas 
sampai kekeluarga dan kerabatnya serta masyarakat umum juga tinggal  di 
Kauman.  
Menurut Darban dalam Musyawaroh (2001), profesi rangkap ini berhasil 
mengangkat taraf ekonomi/perekonomian masyarakat Kauman sendiri dan 
masyarakat luas. Kampung tersebut menjadi makmur karena hidupnya usaha batik 
 yang mendominasi kehidupan masyarakat di wilayah tersebut dan pengusahanya 
dapat membangun rumah yang megah. 
c. Proses Pembuatan Batik  
Kauman dimata masyarakat umum memiliki pengkhususan produksi batik 
yang terkenal dengan batik halusnya atau lebih kita kenal dengan batik tulis dan 
batik tradisional, walaupun begitu para produsen batik yang ada di sekarang ini 
tidak hanya mengkhususkan diri memproduksi batik halus tetapi mereka juga ada 
yang memproduksi batik cap, batik printing, dan batik kombinasi baik itu batik 
bermotif klasik (pakem) ataupun kontemporer (sumber hasil wawancara dengan 
pengusaha batik Kauman). Penggolongan jenis batik berdasar penjelasan ini dapat 
digolongkan menjadi dua yaitu berdasarkan pola atau motif batiknya dan metode 
pembuatannya.  
Pembagian jenis batik berdasarkan pola dan motif yaitu: 
· Batik Klasik/Batik Pakem/Batik Keraton yaitu jenis batik yang 
mempunyai desain motif atau pola yang pakem/kuno yaitu motif yang 
dikembangkan dan diajarkan dari keraton. Pada zaman dulu batik 
keraton hanya digunakan masyarakat pada hari-hari tertentu yang telah 
ditetapkan. Misalnya Sidomukti, Sidoluhur, Sidodrajat dan lain-lain. 
· Batik Kontemporer yaitu jenis batik yang motifnya itu selalu 
mengikuti perkembangan zaman, motifnya itu disesuaikan dengan 
trend pasar yang disukai pada saat itu. Batik kontemporer ini tidak 
melulu motifnya sesuai perkembangan zaman(modern), namun ada 
juga motifnya ini merupakan kombinasi antara motif batik klasik dan 
 motif batik modern atau bisa berupa motif batik klasik yang sudah 
dimodifikasi. 
Sedangkan untuk batik berdasarkan metode pembuatannya yaitu : 
· Batik tulis atau batik tradisonal, yang indah tercipta melalui 
serangkaian proses yang dimulai dengan, pemilihan kain yang baik dan 
terjamin kualitasnya.  
 
Gambar 2.6 Batik Tulis Belum Jadi 
Setelah kain berkualitas baik terpilih maka kemudian dipotong sesuai 
kebutuhan. Selanjutnya kain diproses sebagai berikut : 
1. Layor : Kain (mori) pabrikan dibersihkan kanjinya dengan air 
panas dan dicampur dengan merang (jerami). 
2. Kemplong : Setelah kain bersih, kain dikemplong untuk dipadatkan 
seratnya. 
3. Nyorek/Mempola : Menggambarkan pola batik/motif pada kain 
mori putih memakai pensil. 
4. Mbathik/Membatik : Menempelkan lilin batik pada pola yang 
sudah dibuat dengan menggunakan alat bernama canthing tulis. 
  
Gambar 2.7 Membatik 
5. Nembok : Menutup bagian-bagian dari pola yang tetap dibiarkan 
berwarna putih saja dengan lilin batik tembokan. 
6. Medel : Mencelup mori yang sudah diberi lilin batik ke dalam 
warna yang dikehendaki biasanya warna gelap memakai nila. 
7. Ngerok dan Nggirah : Menghilangkan lilin dari bagian-bagian 
yang akan diberi warna dengan alat kerok/serut. 
8. Mbironi : Menutup bagian-bagian yang akan dibiarkan tetap 
berwarna putih dan tempat-tempat yang terdapat cecek (titik-titik). 
9. Nyoga : Mencelup kain mori kedalam warna soga. 
 
 
Gambar 2.8 Nyoga 
 10. Nglorod : Menghilangkan lilin batik dengan air mendidih. Dimana  
 
Gambar 2.9 Tungku Besar Untuk Nglorod 
Proses nglorod merupakan tahap akhir sebelum kain batik dikeringkan, 
dimana setelah proses nglorod selesai yaitu sebelum dijemur, kain 
setelah dicelupkan kedalam air mendidih kemudian dicelupkan lagi ke 
dalam air yang tidak mendidih diatas tungku. 
11. Njemur : Batik yang terselesaikan kemudian dijemur diatas tratag 
pada kasau-kasau. 
 
Gambar 2.10 Njemur 
Proses njemur merupakan tahap yang paling akhir sebelum kain 
diproses lebih lanjut untuk dijadikan kain atau produk batik yang lain. 
  
Gambar. 2.11 Kain Batik Yang Sudah Dijemur dan Telah Siap 
Diproses Untuk Dijadikan Pakaian Atau Produk Lain 
 
· Batik cap adalah jenis batik yang sistem pengerjaannya bukan 
menggunakan canting melainkan menggunakan cap atau 
pelaksanaannya sering disebut dengan pengecapan. Pengecapan yaitu 
mori langsung dicap baru diberi obatnya.  
Untuk proses pembuatan batik dengan metode cap, prosesnya hampir sama 
dengan batik tradisional (batik tulis) yang membedakan pada proses ketiga 
dan keempat Jika pada proses pembuatan batik tradisional (tulis)  tahap 
ketiga dan keempat adalah nyorek dan mbathik, sedangkan pada proses 
pembuatan batik cap pada kedua tahap ini adalah pengecapan. Selain itu 
semua perlakuan sama dengan proses pembuatan batik tradisional (batik 
tulis). 
  
Gambar 2.12 Pengecapan Kain/Mori 
· Batik printing adalah jenis batik dimana teknis pembuatannya 
menggunakan alat sejenis sablon dan sekaligus diberi obat dan 
kemudian diberi warna. Untuk proses pembuatan batiknya yaitu 
meliputi tahap-tahap sebagai berikut : 
1. Persiapan, proses dimana kain telah siap untuk diproses. 
2. Screen Making atau mempola yaitu proses pembautan desain atau 
gambar diatas screen yang berpola. 
3. Printing yaitu proses yang dilakukan setelah screen making, 
kemudian menyiapkan obat pewarna untuk proses printing. Hal ini 
sesuai dengan konsep motif dan warna batik yang telah 
direncanakan sebelumnya. 
4. Stearning yaitu proses fiksasi atau proses penguapan dengan 
maksud agar warna cepat luntur. 
5. Washing yaitu proses pencucian kain setelah adanya proses 
stearning. Hal ini dimaksudkan apabila ada kotoran yang melekat 
pada kain dapat hilang dan kain menjadi bersih. 
 6. Resain finish yaitu suatu proses penyempurnaan kain untuk diukur 
dan dipotong-potong sesuai dengan standar yang ditetapkan. 
7. Storage yaitu proses meneliti potongan-potongan hasil atau produk 
jadi apakah sesuai dengan standar atau belum. Jika sudah sesuai 
dengan sudah sesuai dengan standar maka dilakukan  
pembungkusan untuk dijual ke pasar. 
· Batik kombinasi yaitu jenis batik dimana teknis pembuatannya itu 
mengkombinasikan antara batik tulis dengan batik cap atau batik 
printing dengan batik tulis. 
d. Perkembangan Industri Batik di Kauman 
Menilik dari sejarah batik kauman yang ada pada era 1800an, produksi 
batik Kauman pada masa itu hanya mengkhususkan pada pemenuhan kebutuhan 
batik Keraton yang berupa batik tulis bermotif klasik atau pakem (kuno).  
Seiring dengan pemenuhan kebutuhan para produsen batik hal ini para 
abdi dalem pamethakan dan istrinya, mereka mulai melebarkan sayapnya tidak 
hanya untuk konsumsi keraton saja akan tetapi untuk konsumsi masyarakat luas 
khususnya wilayah Surakarta, perluasan ini dilakukan karena melihat peluang 
pasar dimana batik pada masa itu merupakan pakaian wajib atau resmi bagi 
masyarakat. 
Perkembangan industri batik di Kauman semakin maju dari tahun ke 
tahun, ditandai dengan munculnya inovasi teknis dalam membatik. Inovasi teknis 
ini mulai dikenal di Kauman pada tahun 1850an dimana metode membatik yang 
baru dari Semarang diperkenalkan oleh seorang pengusaha batik di Kauman.  
 Metode baru ini menggunakan cap yang terbuat dari garis-garis tembaga 
yang ditempelkan pada sebuah alas dan diberi pegangan, sebuah alat yang mampu 
membuat batik dalam jumlah banyak dengan tenaga kerja sedikit. Batik dengan 
metode ini kemudian oleh masyarakat disebut batik cap. Dengan munculnya 
metode cap para pengusaha atau Juragan batik di Kauman yang menggunakan  
metode cap semakin banyak jumlahnya. Adanya batik cap serta merta menggeser 
batik tulis yang merupakan andalan utama pengusaha batik Kauman era 1850an. 
Bercermin dari pola-pola perkembangan sejarah industri batik di kota 
Surakarta, terlihat adanya pengkhususan produksi batik dimasing-masing wilayah 
kota. Seperti Kauman, Keprabon, dan Pasar Kliwon terus membuat batik halus, 
sementara itu Tegalsari dan Laweyan mengkhususkan diri pada produksi cap 
untuk konsumsi massa. Untuk pembidangan ini, Kauman dan Laweyan 
menduduki posisi sentral di Surakarta. Kauman sebuah pusat produksi batik yang 
sudah cukup lama menjadi pusat perdagangan batik, selain Kauman adalah tempat 
bermukimnya para abdi dalem pamethakan. 
Pada perjalanan dan perkembangan industri batik selanjutnya yaitu sampai 
akhir tahun 1910an batik Surakarta termasuk didalamnya batik Kauman terus 
mendominasi pasar  nasional sekaligus pasar setempat, walaupun persaingan 
dengan industri batik daerah lain seperti Pekalongan  dan Jawa Barat semakin 
ketat.  
Batik yang berkembang di Kauman bukanlah sekedar batik sebagai barang 
dagangan atau produk industri. Tetapi batik Kauman adalah batik pakem yang 
bercita rasa seni sangat tinggi. Batik pakem adalah motif batik klasik yang 
 mempunyai makna filosofi pada setiap motifnya, pemakainyapun harus 
disesuaikan dengan situasi dan kondisi, bahkan dengan syarat-syarat tertentu. 
Motif yang semula hanya terpaku pada motif pakem pada awal abad 20 
yaitu setelah tahun 1910an. Perkembangan batik Kauman tidak hanya 
menampilkan motif klasik saja, tetapi telah memasuki era modifikasi bersifat 
kontemporer (menyesuaikan dengan perkembangan zaman).Hal ini tidak 
menjadikan nilai seninya berkurang, justru karya-karya pengusaha-pengusaha 
batik (juragan/saudagar) semakin bervariasi pada akhinya menjadi ciri khas dari 
batik Kauman. 
Dampak dari semua perjalanan dan perkembangan industri batik yang 
dialami Kauman khususnya, juga turut andil mempengaruhi dunia tekstil, dimana 
tahun 1950an benar-benar dikuasi oleh batik, semua wanita pribumi menggunakan 
kain batik dan yang laki-laki menggunakan kain sarung batik, bahkan untuk 
pakaian guru, pegawai pemerintah, pegawai keraton, dan para siswa sekolah juga 
memakai kain batik..  
Jenis kain batik yang diproduksi di Kauman pada masa itu adalah kain 
jarik, sarung, dodot, iket dan selendang.  
Produksi batik pada saat itu dilakukan secara besar-besaran, dimana 
pemasaran batik telah melewati batas propinsi, antara lain Tuban, Gresik, 
Bojonegoro, Surabaya dan sebagainya.  Pada era 1800an sampai 1950an pakaian 
batik khususnya batik tulis halus terus diproduksi di Kauman oleh saudagar-
saudagar batik, jenis batik tulis halus yang diproduksi di Kauman untuk 
menyediakan kebutuhan untuk acara-acara penting seperti perkawinan, selamatan 
 atau acara-acara resmi lainnya. Selain itu masyarakat Kauman juga memproduksi  
jenis batik kasaran yang harganya juga lebih murah dan dapat dipakai oleh semua 
lapisan masyarakat. 
Pada perkembangan selanjutnya, perubahan zaman yang disebabkan oleh 
kemajuan industri tekstil yang mampu menghasilkan kualitas dan kuantitas dari 
berbagai jenis kain dengan warna dan motif yang beraneka ragam pada era 
1960an secara langsung berpengaruh terhadap dunia batik. Hal ini semakin 
diperparah dengan naiknya harga mori yang berakibat tak terjangkaunya ongkos 
produksi oleh pengusaha batik pada umumnya memacu mereka untuk bangkrut 
keadaan itu tidak hanya berlaku untuk industri batik Kauman saja, tetapi hampir 
diseluruh daerah di Indonesia yang menghasilkan kain batik.  
Hadirnya industri-industri tekstil pada era tersebut, memang membuat 
perekonomian Indonesia pada umumnya semakin maju karena tekstil lebih praktis 
dan luwes sifatnya, kondisi seperti ini semakin menyudutkan posisi ekonomi para 
pengusaha (juragan) batik.  
Berkembangnya industri tekstil ini juga berpengaruh terhadap pola tata 
busana kehidupan masyarakat Jawa, karena masyarakat yang dulunya 
menggunakan kain batik untuk busana sehari-hari seperti jarik dan sarung sejak 
tahun 1970an sudah mulai banyak yang meninggalkannya. Mereka lebih 
cenderung menggunakan rok, blus, kemeja dan celana, kondisi ini berlaku untuk 
semua kalangan masyarakat segala usia. 
 Industri batikpun akhirnya dimulai apada tahun 1960an akhirnya 
mengalami penurunan omzet, kalah dengan tekstil pabrik. Begitu pula yang terjadi 
dengan industri batik di Kauman.  
Para pengusaha batik mulai merasakan dampaknya, mereka sudah mulai 
mengurangi produksinya hal ini terlihat pada batik yang dulunya dikirim sampai 
luar kota kini sudah tidak banyak dilakukannya. Produksi batiknya hanya untuk 
memenuhi pasar lokal saja, kalaupun dikirim keluar kota hanyalah sekedar 
memenuhi  pesanan saja dan sebagian pengusaha batik Kauman lebih senang 
menitipkan dagangan batiknya di kios batik di Pasar Klewer.  
Keadaan seperti ini berlangsung kurang lebih hingga paruh 1980an, 
sehingga suasana kampung Kauman semakin sepi tidak ada riuh suara pembatik 
dan gemuruh suara api saat membabar kain. Keadaan ini diperkuat dengan 
semakin majunya perkembangan di dunia ilmu pengetahuan, para generasi 
penerus dari pengusaha-pengusaha batik di Kauman ini banyak yang lebih 
memfokuskan pada jenjang pendidikan, sehingga sebagian besar dari generasi 
penerus yang menjalankan usaha batik leluhurnya sudah banyak yang tidak 
melanjutkannya dan beralih keprofesi lain. Untuk melanjutkan usaha batik dari 
orang tuanya dan masih aktif berproduksi walaupun ada pengurangan kapasitas 
hanya sedikit sekali.  
Ironisnya keadaan tersebut berlaku sampai sekarang, dimana para 
pengusaha batik yang masih berproduksi yaitu semula terdapat lebih dari 65 
pengusaha batik di Kauman saat ini hanya tersisa sekitar 12 orang pengusaha 
batik, itupun variasi dari pengusaha batik ini sangat beragam antara lain 
 pengusaha batik skalanya besar, skala kecil, dan pengusaha batik yang hanya 
berproduksi konveksi saja yaitu tidak memproduksi kain batiknya. Kategori skala 
dari pengusaha ini didasarkan dari kapasitas produksi dan varian batik yang 
dihasilkan.  
Dari 12 pengusaha batik ini ada 2 orang yang bukan penduduk asli dari 
kampung Kauman sendiri yaitu orang Arab yang pindah rumah ke Kauman, 
namun usahanya dari dulu sampai pindah ke Kauman sudah batik (Sumber: Hasil 
Observasi Lapangan)  
Demikianlah perjalanan dan perkembangan batik Kauman sebagai salah 
satu sentra dari sekian banyak sentra industri batik di Surakarta dan cukup 
berpengaruh bagi pertumbuhan ekonomi perdagangan batik, pasar sandang batik 
di Surakarta pada khususnya.  
 
B.3. SEKILAS PAGUYUBAN KAMPUNG WISATA BATIK KAUMAN 
Pada awal mulai tumbuh dan berkembangnya industri  batik Kauman 
sampai sekarang pengusaha-pengusaha batik dan pedagang batik Kauman tidak 
terhimpun dalam suatu wadah atau asosiasi, akan tetapi sejak diadakannya festival 
1200 pembatik anak di Kauman tanggal 12 Februari 2006 yang digagas oleh salah 
satu pengusaha batik di Kauman dengan menggandeng Karang Taruna(muda-
mudi) pemikiran untuk membentuk Paguyuban Batik mulai terbangun.  
Sejak pertengahan tahun lalu, sejumlah pengusaha batik di Kampung 
Kauman mulai menampakkan eksistensinya kembali. Follow up dari pemikiran 
pembentukan paguyuban tersebut akhirnya dapat terealisasi yaitu pada tanggal 7 
 April 2006 masyarakat Kauman yang terdiri dari pengusaha dan pedagang batik 
serta pengusaha yang lain telah membentuk dan melantik kepengurusan 
Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman.  
Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman mempunyai visi : Menjadikan 
Kauman sebagai kampung wisata, perdagangan dan budaya yang santun, damai 
dan penuh berkah; mempertahankan kerajinan batik supaya tetap bertahan dengan 
segala inovasi dan seninya; pembangunan kampung wisata batik Kauman secara 
fisik maupun  non fisik. mempunyai misi : Menciptakan suasana kampung wisata, 
perdagangan dan budaya yang terkoordinasi dengan baik; meningkatkan potensi 
kampung Kauman; menciptakan lingkungan kerja yang trampil; pengembangan 
kreatifitas generasi penerus Kauman terhadap batik dan kerajinan yang lain 
(Paguyuban Kauman, 2006).  
Tujuan utama dari  terbentuknya paguyuban ini adalah untuk 
mempromosikan kauman terutama dikalangan masyarakat solo bahwasanya 
kauman ini mempunyai potensi dan keunikan serta mewadahi para pengusaha 
batik kauman dan landasan dasarnya adalah meningkatkan taraf ekonomi 
masyarakat kauman di dalam bidang sektor batik. Dengan berdirinya paguyuban 
ini cita-cita menjadikan kampung Kauman sebagai kampung wisata batik Kauman 
seperti halnya Laweyan akhirnya dapat terwujud melalui kerjasama yang 
terbangun antara paguyuban, departemen pariwisata kota Surakarta, pemerintah 
kota, Kelurahan Kauman, dan agen-agen biro perjalanan wisata.  
 Sebagai perwujudan untuk membuat Kauman dimata masyarakat dan turis 
maka dipasanglah papan yang menunjukkan disitu adalah kampung wisata batik, 
oleh pemerintah kota, dengan biaya block grant Kelurahan Kauman. 
 
Gambar 2.13 Papan Penunjuk Kampung Wisata Batik Kauman 
Dalam perkembangnnya muncul paguyuban ini semakin banyak tumbuh 
pedagang-pedagang batik di Kauman, para pedagang batik ini memanfaatkan 
rumah-rumah mereka yang kosong untuk dijadikan show room atau toko dan 
mereka mengambil produk batik yang mereka jual sebagian juga berasal dari 
pengusaha-pengusaha batik yang berproduksi di Kauman. 
Program-program yang selama ini dilakukan paguyuban, dari awal mulai 
terbentuk sampai sekarang lebih mengarah ke promosi, yaitu mempromosikan 
kampung batik Kauman , kegiatannya seperti : 
1. Diawali dengan pameran-pameran foto kauman tempo dulu. 
2. Mengajukan proposal-proposal yang diajukan ke dinas-dinas, dimana 
ini  disetujui dan mendapat perhatian. Serta pada pertengahan 2006 
kelurahan memberikan bantuan blockgrant untuk pengembangan 
Kampung Wisata Batik Kauman. 
 3. Dengan adanya bantuan dana dari Kelurahan Kauman dan para 
pengusaha batik Kauman, pameran foto-foto mulai sering dilakukan. 
4. Mengikuti pameran-pameran perdagangan baik yang diselenggarakan 
oleh pemerintah ataupun pihak swasta. 
5. Pembuatan dan pemasangan MMT(poster besar) di salah satu jalan 
sentral di Kauman yang merupakan jalan yang banyak terdapat  
pengusaha dan pedagang batik, serta pengusaha lain. 
6. Pembuatan leaflet dan buklet yang berisi daftar dan peta wisata batik di 
Kauman. 
7. Mengikuti pelatihan-pelatihan dan seminar yang diadakan oleh 
departemen pariwisata, perindustrian dan perdagangan Kota Surakarta. 
Pelatihan ini diikuti oleh pedagang dan pengusaha batik yang 
terhimpun dalam Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman. 
8. Pembuatan buku tentang Kuman yang dibiayai oleh dana block grant, 
dimana pembuatan buku ini di dukung oleh para ekspert dosen-dosen 
UNS yang tertarik pada pengembangan Kauman. 
9. Launching buku Kauman : Religi, Tradisi dan Seni, pada bulan 
Februari 2007.  
(Sumber : Koran dan kesekretariatan Paguyuban Kampung Wisata Batik 
Kauman) 
 
Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman (PKWBK) selain berfungsi 
sebagai wadah untuk menjembatani antar anggota paguyuban juga berfungsi 
sebagai media publikasi  dari industri-industri batik yang ada di Kauman dan 
media informasi serta sebagai wadah aspirasi para anggotanya.  
 Dalam mengatur jalannya paguyuban ada anggaran dasar dan anggaran 
rumah tangga yang telah dibuat dan disepakati bersama. Dalam struktur organisasi 
paguyuban ini terdapat ketua, sekretaris, bendahara, tim pameran dan publikasi. 
Namun paguyuban ini sifatnya tidak mengikat atau mengekang, jadi untuk 
pertemuan rutin setiap bulannya saat ini belum ada karena mengingat aktivitas dan 
kesibukan yang sangat padat dari anggotanya yang berprofesi sebagai pengusaha 
dan pedagang, sehingga jika diadakan bertemuan rutin nanti takutnya 
mengganggu kesibukan mereka.  
Pengaturan pertemuannya lebih bersifat informal, yaitu jika bertemu dalam 
acara-acara tertentu lalu membicarakan masalah paguyuban, atau komunikasi via 
telepon dan jika akan ada kegiatan yang berhubungan dengan Kampung Wisata 
Batik Kauman. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 BAB III 
MODAL SOSIAL DAN KEBERLANGSUNGAN USAHA 
 
A. PROFIL INFORMAN PENGUSAHA BATIK KAUMAN SURAKARTA 
Dari keseluruhan jumlah pengusaha batik di Kauman yaitu 12 orang 
pengusaha yang masih aktif berproduksi dan memasarkan hasilnya sendiri sampai 
sekarang, baik itu produksi yang berskala kecil atau produksi berskala besar, yang 
menjadi informan dalam penelitian ini hanyalah 5, dan kategorinya sudah 
memenuhi dua skala tersebut, masing-masing mempunyai keberagaman (variasi 
produk) sendiri-sendiri.  
Lebih jelasnya profil informan pengusaha dijabarkan secara ringkas 
dengan beberapa tabel-tabel dibawah ini, dimana tabel-tabel ini bersumber dari 
hasil wawancara: 
Tabel 3.1 
Jenis Kelamin dan Usia 
No. Informan Jenis Kelamin Usia  
1. Pengusaha Kecil 
Batik Klasik 
Perempuan 67 Thn 
2. Pengusaha Kecil 
Konveksi Batik 
Perempuan 59 Thn 
3. Pengusaha Besar 
Batik Kontemporer 
Laki-Laki 55 Thn 
4. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Laki-Laki 36 Thn 
5. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Laki-Laki 45 Thn 
Sumber : Hasil Wawancara 
Berdasarkan tabel diatas jenis kelamin informan dalam penelitian ini 
sebagian besar informan adalah laki-laki yaitu sebanyak 3 orang, sedangkan 
 informan perempuan sebanyak 2 orang, dengan usia yang beragam ada yang muda 
dan ada yang tua, melihat keberagaman usia informan, ada usia yang masih 
produktif dan usia yang tidak begitu produktif karena sudah tua. Hal ini 
menunjukkan bahwa jenis kelamin dan usia secara tidak langsung memiliki 
pengaruh terhadap pengetahuan, pengalaman, kemampuan produktivitas dan 
penganekaragaman produk. 
Tabel 3.2 
Tingkat Pendidikan, Agama, Etnis dan Skala Usaha 
No. Informan Tingkat 
Pendidikan 
Agama, Etnis Skala Usaha 
1. Pengusaha Kecil Batik 
Klasik 
SMA Islam, Jawa Kecil 
2. Pengusaha Kecil 
Konveksi Batik 
SMA Islam, Jawa Kecil 
3. Pengusaha Besar 
Batik Kontemporer 
S1 Islam, Jawa Besar 
4. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
S1 Islam, Jawa Besar 
5. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
S1 Islam, Jawa Besar 
Sumber : Hasil Wawancara 
Tingkat  pendidikan  informan dapat dijadikan tolak ukur terhadap 
pengetahuan, kreativitas dan penguasaan teknologi dalam upaya pengembangan 
usaha. Sebagian kecil informan berpendidikan sekolah menengah atas dan 
sebagian besar sarjana, untuk lulusan dari SMA ada 2 orang sedangkan Sarjana 
(S1) ada 3 orang.  
Hal ini menunjukkan bahwa tingkat pendidikan informan berpengaruh 
terhadap tingkat pengetahuan dan keterampilan yang dimiliki, sehingga mampu 
untuk memacu daya kreativitas dalam menjalankan dan mengembangkan 
usahanya.  
 Tingkat pendidikan, yang berdasarkan pada pengetahuan dan 
kemampuan yang dimiliki juga secara tidak langsung berpengaruh dengan skala 
usaha daripada informan, seperti terlihat ditabel informan yang berpendidikan 
sarjana rata-rata mereka  kategori pengusaha besar. Kategori pengusaha besar, 
kecil ini dibuat berdasarkan tingkat produktifitas, kuota produksi yang dihasilkan 
dan keberagaman hasil produk yang dihasilkan.  
Informan pengusaha batik Kauman semua beragama Islam dan 
merupakan orang Jawa dimana latar belakang sosial mereka sangat kuat karena 
mereka tumbuh dilingkungan kaum santri, dan lingkungan keluarga priyayi 
keraton, sehingga tingkah laku, perilaku, tindakan yang mereka lakukan baik 
dalam kehidupan sehari-hari dan kegiatan-kegiatan yang berkaitan dengan usaha 
batik, senantiasa kuat diwarnai oleh ajaran-ajaran agama dan filosofi-filosofi 
orang jawa.  
Tabel 3.3 
Status Kepemilikan Usaha, Pengelolaan Usaha dan Pekerjaan/Usaha Lain 
No. Informan Status 
Kepemilikan 
Usaha 
Pengelolaan 
Usaha 
Pekerjaan/
Usaha Lain 
1. Pengusaha Kecil 
Batik Klasik 
Milik sendiri Sendiri dan 
dibantu oleh anak 
- 
2. Pengusaha Kecil 
Konveksi Batik 
Milik sendiri Sendiri dan 
dibantu oleh anak 
- 
3. Pengusaha Besar 
Batik Kontemporer 
Milik sendiri Sendiri dan 
dibantu oleh 
keluarga 
Percetakan 
4. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Milik sendiri Sendiri, dan 
dibantu istri 
- 
5. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Milik sendiri Sendiri Furniture 
Sumber : Hasil Wawancara 
 Dari tabel diatas dapat kita lihat bahwa rata-rata usaha yang dimiliki 
informan merupakan milik sendiri, bukan milik bersama dengan orang lain atau 
keluarga. Dalam pengelolaan usahanya para pengusaha batik Kauman ini 
kebanyakan dikelola sendiri oleh mereka, dalam pelaksanaannya juga dibantu 
oleh anak-anak dan istri mereka, hal ini dapat dikatakan hubungan kekeluargaan 
yang terjalin antara anggota keluarga sangat erat dan setiap keputusan yang 
menyangkut usaha mereka juga dipengaruhi oleh  saran-saran yang diberikan oleh 
anggota keluarga seperti anak dan istri.  
Saran-saran ini kemudian  dipertimbangkan  sebagai bahan masukan untuk 
pengusaha/informan. Ada 2 orang dari keseluruhan jumlah informan yang 
mempunyai usaha lain selain usaha batik yaitu percetakan dan furniture, hal ini 
menunjukkan bahwasa ada sumber penghidupan atau pendapatan lain selain dari 
usaha batik. 
Tabel 3.4 
Lama Usaha dan Sejarah Usaha 
No. Informan Lama 
Usaha 
Sejarah Usaha 
1. Pengusaha Kecil Batik 
Klasik 
27 Thn Warisan 
2. Pengusaha Kecil 
Konveksi Batik 
20 Thn Dirintis sendiri 
3. Pengusaha Besar 
Batik Kontemporer 
37 Thn Dirintis sendiri 
4. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
17 Thn Warisan 
5. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
0 Thn 
(8 bulan) 
Dirintis sendiri 
Sumber : Hasil Wawancara 
Melihat tabel diatas diketahui bahwa sebagian besar informan 
menjalankan usahanya relatif lama yaitu antara 15 - 40 tahun. Lama usaha yang 
 relatif lama ini pengalaman informan dalam mengelola dan mengembangkan 
usahanya sangat berarti karena daya kreasi dan keinginan untuk lebih memajukan 
usahanya sudah ada. Waktu atau lama usaha yang relatif lama juga membuat 
pengalaman-pengalaman (menjalankan, mengatasi masalah), jaringan-jaringan 
usaha (pelanggan) yang dimiliki pengusaha (besar,kecil) semakin banyak 
sehingga keberlangsungan usaha mereka bisa tetap berjalan dan bertahan sampai 
sekarang ditengah persaingan yang semakin ketat.  
Dari 5 informan penelitian ini, ada satu informan yang usahanya relatif 
baru namun usahanya bisa berskala besar dan maju karena terkait dengan latar 
belakang sejarah usaha, sebelum membuka usaha sendiri yaitu sebelumnya dari 
kecil sudah bergelut di usaha batik, keluarganya merupakan keturunan pengusaha 
batik atau juragan batik di Kauman hal tersebut diketahui dari keterangan 
informen pada saat wawancara dengan penulis  
Dari tabel diatas dapat diketahui juga sejarah usaha daripada informan 
rata-rata dirintis sendiri dan merupakan usaha warisan dari orang tua. Usaha yang 
berbentuk warisan biasanya sudah ditekuni sejak lama melanjutkan usaha orang 
tua yang telah meninggal. Hal ini seperti diungkapkan oleh salah satu pengusaha 
kecil batik klasik yaitu Ibu S dalam logat campuran indonesia jawa bahwa mereka 
sudah membantu usaha orang tuanya sejak masih muda, Penuturannya sebagai 
berikut: 
 “Usaha batik kulo niku dimulai dari sibu trus dilanjutke kulo tepatnya 
pada tahun 1980an pas sibu mboten wonten. Nggih awale niku kulo cuma 
mbantu sibu dodol ning pasar”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
(“Usaha batik saya itu sudah lama dimulai dari ibu saya trus dilanjutkan 
saya tepatnya pada tahun 1980an pas ibu saya meninggal. Ya awalnya itu 
saya cuma bantu ibu jualan di pasar”) 
 Sedangkan sejarah usaha yang dirintis sendiri biasanya mempunyai latar 
belakang dan jiwa sebagai pengusaha batik karena mereka tumbuh dilingkungan 
keluarga pengusaha batik seperti diungkapkan salah satu informan pengusaha 
besar batik kontemporer yaitu Bapak A kepada penulis berikut ini : 
”Dulu itu bapak saya dan mbah-mbah saya itu pengusaha batik, trus 
pengennya seperti itu terus usaha sendiri, rintisan sendiri th 70-an” 
(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Serupa dengan ungkapan Bapak A sejarah usaha Ibu H yaitu pengusaha 
kecil konveksi batik, juga sama dirintis sendiri dan berasal dari keluarga yang 
punya perusahaan batik, tapi beliau telah mengalami beberapa kali ganti usaha 
sampai akhirnya membuka sendiri. Seperti yang diungkapkan kepada penulis : 
”Kalau saya sejak kecil sudah kenal dengan perusahaan batik, selepas 
kawin tepatnya tahun 1966 saya usaha batik tapi masih ikut terjun dalam 
perusahaan batik keluarga. Karena produksi kain batik sudah begitu tidak 
memungkinkan, kemudian saya beralih ke usaha lain mebel juga pernah, 
terus kemudian yang terakhir ini sekitar 15 sampai 20 tahun terakhir ini 
saya mulai beralih ke usaha konveksi batik saja” (Wawancara 13 Juli 
2007) 
 
Tabel 3.5 
Jenis Usaha Batik dan Hasil Produk 
Jenis Usaha Batik No. Informan 
Berdasarkan 
Motif atau 
Pola 
Berdasarkan 
Cara 
Pembuatannya 
Hasil Produk 
1. Pengusaha Kecil 
Batik Klasik 
Batik 
Klasik/pakem 
(motif dari 
keraton) 
Batik tulis Jarik 
2. Pengusaha Kecil 
Konveksi Batik 
- Konveksi batik Pakaian, 
seprei, dan 
sarung bantal. 
3. Pengusaha Besar 
Batik 
Kontemporer 
Batik 
Kontemporer 
Batik cap, batik 
tulis, batik printing 
dan konveksi batik 
Pakaian, 
seprei, dan 
sarung bantal 
4. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Batik Klasik, 
Batik 
Kontemporer, 
dan Batik 
Batik tulis, batik 
cap, batik 
kombinasi, dan 
konveksi batik 
Jarik, lendang 
pakaian, 
sarung, 
lukisan 
 Kombinasi dinding, 
karpet, dan 
handicraft 
yang lain.  
5. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Batik Klasik, 
Batik 
Kontemporer, 
dan Batik 
Kombinasi 
Batik tulis, batik 
cap, batik 
kombinasi, batik 
printing dan 
konveksi batik 
Jarik, pakaian, 
sarung bantal 
seprei, 
selimut, tas 
dan handicraft 
yang lain. 
Sumber : Hasil Wawancara 
Melihat tabel diatas dapat diketahui bahwasanya produk yang dihasilkan 
para pengusaha rata-rata beragam mulai dari pakaian, jarik, selendang, sarung 
bantal, selimut, seprei, tas, dan kerajinan batik yang lain salah satu elemennya dari 
kain batik seperti sandal, pajangan. Semakin besar skala usahanya keberagaman 
dan kapasitas produksi yang dihasilkan juga banyak.  
Kita lihat diatas dari dua informan yang merupakan pengusaha kecil 
orientasi hasil produknya tidak beragam, hanya beberapa macam malah untuk 
pengusaha kecil batik klasik hanya memproduksi jarik saja disebabkan tidak 
adanya kemampuan dan modal untuk memproduksi produk batik lain. Sedangkan 
untuk pengusaha kecil konveksi batik usahanya hanya konveksi batik saja, dia 
tidak mampu memproduksi batiknya (kain batik atau barang setengah jadi). 
Tabel 3.6 
Produksi, Tempat Produksi/Pabrik, Toko/Kios Yang Dipunyai 
No. Informan Produksi Tempat 
Produksi/Pabrik 
Toko/Kios Yang 
Dipunyai 
1. Pengusaha Kecil 
Batik Klasik 
Diproduksi 
oleh orang 
Mojolaban, 
Karanganyar 
Punya satu kios di 
Pasar Klewer 
2. Pengusaha Kecil 
Konveksi Batik 
Diproduksi 
sendiri 
Dirumah 
(Kauman) 
 
Punya satu kios di 
Pasar Klewer 
3. Pengusaha Besar 
Batik Kontemporer 
Diproduksi 
sendiri 
Dirumah 
(Kauman) 
Punya satu 
Showroom 
dirumah 
(Kauman), di 
Pasar Klewer 
 punya 2 kios, kios 
di Pasar Jatinegara  
4. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Diproduksi 
sendiri 
Dirumah 
(Kauman), 
selain itu juga 
ada di 
Sukoharjo, 
Karanganyar 
Punya satu 
Showroom 
dirumah 
(Kauman) 
5. Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Diproduksi 
sendiri 
Bekonang dan 
Jogjakarta 
Punya satu 
showroom di 
Kauman 
Sumber : Hasil Wawancara 
Melihat tabel diatas dapat diketahui, bahwa pengusaha batik Kauman itu 
rata-rata memproduksi batiknya sendiri dimana segala sesuatunya dikerjakan di 
tempat usaha mereka atau dipabrik (tempat produksi)  milik mereka yang ada di 
rumah yaitu di Kauman ataupun pabrik yang ada diluar daerah luar Kauman 
seperti Bekonang, Karanganyar, Sukoharjo, dan di Jogjakarta.  
Namun ada salah satu informan yaitu pengusaha kecil batik klasik yaitu 
Ibu S, mengungkapkan bahwa beliau untuk produksi batiknya yaitu jarik, segala 
sesuatu proses produksi dari awal sampai akhir tidak dikerjakan atau dikelola 
sendiri tapi dikerjakan orang lain yang merupakan tenaga kerja sifatnya tidak 
tetap, menurut istilah beliau  dalam bahasa jawa yaitu ndadakke. Sedangkan para 
pembatik tersebut dari daerah Mojolaban dan Sukoharjo. Ungkapannya sebagai 
berikut : 
 “Kula niku mboten gadah panggon dinggo produksi jarik, dadi jarik kula 
niku damel’e dibetho kalian tiang sing mbathik neng omah, mengke nek 
dados dibalekke, jadi semua prosesnya itu mboten teng mriki. Kebanyakan 
niku teng Mojolaban, Sukoharjo…..” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
(“ Saya itu tidak mempunyai tempat untuk produksi jarik, jadi jarik saya 
itu buatnya dibawa sama orang yang batik dirumah, nanti kalau sudah 
jadi dikembalikan ke saya, jadi semua prosesnya itu tidak disini. 
Kebanyakan itu di Mojolaban, Sokoharko…..”) 
 
 Selain memasarkan keberbagai kota, sebagian besar pengusaha batik 
Kauman berskala kecil untuk menjual hasil produknya, mempunyai kios di  Pasar 
Klewer yang berjumlah 1 kios, namun ada juga pengusaha berskala besar yaitu 
pengusaha besar batik kontemporer (Bapak A) yang mempunyai kios di Pasar 
Klewer yang berjumlah 2, selain mempunyai toko di PGS (Pusat Grosir Solo), 
kios di pasar Jatinegara dan Showroom atau toko untuk menjual produk di rumah. 
Berbeda dengan 3 pengusaha lainnya, 2 pengusaha besar batik campuran untuk 
menjual produknya hanya mempunyai satu showroom di Kauman.  
 
B. MODAL SOSIAL PENGUSAHA BATIK KAUMAN SURAKARTA 
Modal merupakan hubungan sosial, artinya suatu energi sosial yang hanya 
ada dan membuahkan hasil-hasil dalam arena perjuangan dimana ia memproduksi 
dan mereproduksi, sehingga yang termasuk modal sosial ialah hubungan-
hubungan dan jaringan hubungan-hubungan yang merupakan sumberdaya yang 
berguna dalam penentuan dan reproduksi kedudukan-kedudukan sosial.  
Modal sosial (Social Capital) dalam tulisan ini dilihat dari unsur pokok 
yang terdapat dalam modal sosial yang dipaparkan oleh Hasbullah, 2006 dalam 
bukunya Social Capital (Menuju Keunggulan Budaya Manusia Indonesia). Unsur-
unsur pokoknya antara lain : Partisipasi dalam jaringan, Resiprocity (resiprositas 
atau tukar menukar kebaikan), Trust(kepercayaan atau rasa percaya), Norma 
sosial, Nilai-nilai, dan Tindakan Proaktif. Adapun kelompok pengusaha yang 
dikaji adalah para pengusaha batik di Kauman Surakarta. 
 
 B.1. PARTISIPASI DALAM SUATU JARINGAN 
Partisipasi dalam suatu jaringan atau relasi jaringan merupakan suatu 
bentuk partisipasi dari pengusaha dalam suatu jaringan yang mewadahi kegiatan 
mereka, Wadah itu bisa berupa lembaga sosial, lembaga sosial keagamaan, 
organisasi sosial, organisasi massa dan kelompok-kelompok lembaga atau 
organisasi yang lain.   
Partisipasi ini merupakan suatu bentuk kemampuan masyarakat untuk 
selalu menyatukan diri dalam suatu pola hubungan yang sinergetis, dimana akan 
sangat besar pengaruhnya dalam menentukan kekuatan dari modal sosial suatu 
masyarakat atau kelompok. 
Keikutsertaan pengusaha batik Kauman dalam suatu wadah asosiasi, 
organisasi batik itu bersifat formal dan informal sangat beragam, mereka  dalam 
pergaulan dan interaksi sehari-hari terhimpun dalam wadah lembaga-lembaga atau 
organisasi-organisasi baik yang sosial ataupun tidak.  
Para pengusaha Kauman ini dikategorikan menjadi 2 golongan yaitu 
pengusaha kecil dan pengusaha besar, kecil atau besar ini didasarkan pada skala 
usahanya. Seluruh warga kauman, baik yang pengusaha ataupun pekerja lainnya 
selalu mengikuti kegiatan perkumpulan yang diadakan di tiap RT maupun RW.  
Kelompok pengajian ini banyak diikuti pengusaha batik terutama wanita 
tapi yang laki-laki juga karena seperti diketahui para pengusaha ini tumbuh 
dilingkungan kaum muslim dan Kauman merupakan Kampung Santri sehingga 
budaya pengajian senantiasa ada dan terus mendarah daging di kehidupan 
pergaulan sehari-hari mereka.  
 Organisasi yang bersifat sosial keagamaan, seperti NU, Muhammadiyah, 
Muslimat. Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman, diikuti semua pengusaha, 
dan pedagang batik yang ada di Kauman.  
Keikut sertaan kelompok pengajian, Organisasi sosial keagamaan dan  
Kampung Wisata Batik Kauman (PKWBK). Ini, seperti diungkapkan pengusaha 
kecil batik klasik oleh Ibu S dalam logatnya yang campuran bahasa Jawa-
Indonesia, dan pengusaha kecil konveksi batik Ibu H berikut: 
Ibu S 
“RT kalian RW, pasar, perkumpulan wanita islam trus pengajian-
pengajian di lingkungan Kauman. Trus baru-baru ini Paguyuban Kampung 
Wisata Batik Kauman” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Saya banyak sebetulnya 15 saya kurangi 3 jadi 12, Organisasi yang 
banyak saya ikuti ini lebih bersifat sosial keagamaan. Kalau di kauman itu 
saya sudah dari kecil dilingkungan NU mulai dari ikatan pelajar putri NU  
ke jenjang lebih tinggi di Fatayat NU, lalu di Muslimat terus gitu terus 
kejenjang terus didalam spiritual, trus saya ikut pengurus panti asuhan. 
perkumpulan RT juga ikut. trus paguyuban itu juga ikut”  
(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Hal serupa juga diungkapkan pengusaha besar batik kontemporer oleh 
Bapak A, akan tetapi beliau  hanya mengikuti perkumpulan informal yaitu 
RT/RW, jamaah pengajian dan Kampung Wisata Batik Kauman (PKWBK). 
Berikut kutipan wawancaranya: 
“Informal banyak seperti jamaah pengajian, arisan rt/rw”  
(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Ada juga salah satu informan yang tempat tinggalnya di Laweyan namun 
usahanya Di Kauman yaitu pengusaha besar batik campuran (Bapak M), yang 
mengungkapkan bahwa beliau  hanya mengikuti perkumpulan RT di rumahnya 
dan ditempat usahanya serta Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman 
(PKWBK), ungkapannya sebagai berikut; 
  “Perkumpulan RT dirumah saya, dan ditempat usaha saya. Serta 
Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Dan organisasi usaha seperti : ASEPI, Solo Raya, namun tidak semua dari 
pengusaha ini mengikuti biasanya yang ikut didalamnya pengusaha berskala 
besar. Hal ini seperti diungkapkan Bapak G merupakan pengusaha berskala besar, 
dalam wawancaranya dengan penulis. Beliau mengisahkan selain mengikuti 
kegiatan RT/RW, kelompok pengajian, organisasi sosial keagamaan (langgar 
Winongan) dan PKWBK, juga mengikuti organisasi usaha. Berikut cuplikan 
wawancaranya: 
“Organisasi dan perkumpulan yang saya ikuti kalau sosial itu RW 
dikauman, lalu saya juga ikut pengajian dan terlibat sebagai pengurus 
langgar winongan. Selain itu saya juga ikut organisasi yang berkaitan 
dengan usaha, pengusaha ASEPI & SOLO RAYA.. Trus ini kalau 
dikauman ini sejak setahun kemarin kita para PKBK, Paguyuban 
Kampung Batik Kauman” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bentuk kegiatan baik yang sosial ataupun tidak dari perkumpulan-
perkumpulan dan organisasi-organisasi ini sangat beragam, untuk RT/RW itu 
biasanya mengadakan pertemuan rutin 1 bulan sekali dan arisan. yang tidak rutin 
itu ada gotong royong dan bantu warga yang tidak mampu, Kelompok pengajian 
juga mengadakan kegiatan amal. Seperti diungkapkan informan pengusaha kecil 
batik klasik Ibu S, pengusaha besar batik kontemporer Bapak A dan pengusaha 
besar batik campuran Bapak M berikut: 
Ibu S 
“RT, RW, pasar, kalian(sama) wanita islam  niku(itu) arisan setiap 
bulannya, kalau pengajian kegiatannya ya pengajian seperti hadist dan 
terjemahan Qur’an, trus mbantu tiyang (orang) mboten(tidak) 
mampu……” (Wawancara 5 Juli 2007) 
Bapak A 
“Arisan, pengajian selain itu pengajian ini juga sering melakukan kegiatan 
amal seperti nyumbang ke daerah bencana di yogya, khitanan, jual beras 
murah…..”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 Bapak M 
“RT itu ya arisan, paling ngisi kas untuk biaya operasionalisasi RT dan 
bantu warga yang susah……”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Organisasi sosial keagamaan seperti NU, Muhamadiyah, Wanita Islam, 
Muslimat, dan  Ta’mir Langgar Winongan bentuk kegiatannya sangat beragam 
bersifat keagamaan, sosial dan mendukung perkembangan organisasi yang ada. 
Bentuk nyatanya berupa pengajian, pertemuan rutin, konferensi, seminar, 
musyawarah bersama dan kegiatan-kegiatan amal.  
Pengusaha kecil konveksi batik Ibu H sebagai salah satu pengusaha yang 
ikut organisasi sosial keagamaan juga mengungkapkan demikian bahwa kegiatan 
organisasinya banyak dan beragam, ungkapannya seperti berikut: 
 “Organisasi yang saya ikuti ini, 12 organisasi tadi kegiatannya banyak : 
pengajian, konferensi, amal kepada fakir dan miskin, masih banyak 
lagi…..” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Sedangkan untuk bentuk kegiatan Paguyuban Kampung Wisata Batik 
Kauman, menurut pengakuan para pengusaha secara rutinnya tidak ada, 
pertemuan hanya sebatas ketemu secara informal lalu membicarakan seputar batik 
karena paguyuban ini merupakan organisasi yang masih baru, seperti penuturan 
pengusaha besar batik campuran Bapak G : 
 “…..PKWBK, tidak ada pertemuan rutin secara formal tapi biasanya 
informal pas kebetulan ada ketemu di acara atau event apa paling kita 
ngobrol seputar usaha batik yang perkembangan sekarang” (Wawancara 
28 Juni 2007) 
 
Kegiatannya paguyuban masih sebatas promosi-promosi dalam bentuk 
festival, pameran produk, pameran foto, pembuatan leaflet dan bulket, pembuatan 
buku tentang Kauman, dan masih banyak lagi. Semua bertujuan untuk lebih 
 mengenalkan Kampung Kauman sebagai kampung wisata batik di kalangan 
masyarakat luas.  
Seperti diungkapkan oleh pengusaha kecil batik klasik Ibu S, pengusaha 
besar batik kontemporer Bapak A dan pengusaha besar batik campuran Bapak M, 
dalam kutipan wawancara berikut: 
Ibu S 
“….Nek paguyuban niku paling mengikuti kegiatan pameran-pameran, 
belum ada pertemuan rutin” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Bapak A 
“….Ya itu pameran-pameran”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“….Kalau kegiatan paguyuban itu lebih bersifat sosial ekonomi budaya, 
kegiatan yang pernah dilakukan antara lain Tamanisasi, membuka rumah-
rumah batik, darmawisata, pentas seni, aksi 1000 anak membatik” 
(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Namun di lain pihak pengusaha kecil konveksi batik Ibu H mengaku 
bahwa beliau sebagai angggota Paguyuban tidak tahu menahu kegiatan dari 
Paguyuban, hal tersebut disebabkan beliau tidak begitu mengikuti perkembangan 
paguyuban, dan menurut beliau paguyuban ini ada supaya wisata di Kauman 
meningkat dan turis-turis berdatangan. Ungkapannya seperti berikut ini: 
 “Untuk kegiatanya saya nggak begitu tahu karena saya tidak pernah ikut 
kegiatannya, ya inikan supaya turis-turis atau juga dekat pasar klewer atau 
bagi ibu-ibu atau perusahaan yang ada kegiatan dirumah bisa” 
(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Untuk kegiatan-kegiatan dari organisasi usaha bentuknya ada berbagai 
macam antara lain : diskusi, pertemuan/rapat, serta penyelenggaraan event. Hal ini 
senada dengan penuturan pengusaha besar batik campuran Bapak G. 
 “Solo raya ada pertemuan dan diskusi untuk membahas pengembangan 
wisata Solo. Dan ASEPI itu ya paling konferensi atau pameran” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
 Dari wawancara diatas diketahui bahwasanya untuk kegiatan dari 
Organisasi yang lingkupnya kalangan pengusaha, Solo Raya itu merupakan 
organisasi yang didalamnya ada stakeholders, pengusaha batik, pengusaha 
kuliner, pengusaha lain , dan pejabat pemerintah.  
Organisasi ini memiliki orientasi tujuan untuk mengembangkan wisata, 
budaya Solo sehingga pengusaha batik perlu ikut karena ini merupakan media 
mereka untuk membangun jaringan lebih banyak lagi.  
Sedangkan ASEPI merupakan singkatan dari Asosiasi Pengusaha 
Handicraft Indonesia, anggota dan pengurus didalamnya merupakan pengusaha 
yang bergerak dibidang kerajinan tangan seperti batik dan yang lain. Organisasi 
usaha ini berguna untuk peningkatan keilmuan pengusaha karena berfungsi 
sebagai media tukar menukar informasi. 
Kedekatan suatu kelompok atau jaringan yang tergabung dalam suatu 
wadah perkumpulan, organisasi/asosiasi, dilihat dari intensitas keikutsertaan dari 
para pengusaha batik Kauman ini, dengan semakin seringnya mereka bertemu 
orang lain dari segala profesi dan status dalam suatu wadah, tak dapat dielakkan 
keakraban dan rasa saling memiliki akan terjalin erat diantara mereka.  
Berikut penuturan pengusaha batik tentang intensitas keikutsertaan 
mereka. 
Bapak A 
“Aktif” (Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Ibu H 
“Kalau RT khan sebulan sekali saya itu rutin mengikutinya, kalau kegiatan 
lain dari organisasi yang saya ikuti lebih rutin lagi karena setiap hari itu. 
Karena menurut saya ini sangat penting sekali. Paguyuban ini saya tidak 
pernah ikut kegiatannya karena saya juga nggak begitu tahu” (Wawancara 
13 Juli 2007) 
 Dari penuturan kedua pengusaha diatas dapat dilihat intensitas 
keikutsertaan mereka dalam perkumpulan dan kegiatan, rutin yang selalu mereka 
ikuti, mereka menggunakan waktu longgar mereka sehabis selesai bekerja untuk 
mengikuti kegiatan dan pertemuan hal ini mereka lakukan karena sangat penting 
sekali dan bermanfaat bagi mereka. Namun ada juga dari para pengusaha batik ini 
yang intensitasnya tidak rutin, seperti diungkapkan berikut : 
Ibu S 
“Kalau saya niku mboten rutin, sebabpe kula nek wangsul saking pasar 
sok-sok kesoren banget, dadi kadang-kadang tak titipke. Trus kadang-
kadang nggih tempuk acara. Trus nek pameran paguyuban biasanya yang 
ikut anak saya itupun nggak bawa batik saya” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
(Kalau saya itu tidak rutin, karena saya kalau pulang dari pasar kadang-
kadang kesorean sekali, jadi kadang-kadang saya titipkan. Trus kadang-
kadang juga ada benturan acara. Trus kalau pameran paguyuban 
biasanya yang ikut anak saya itupun nggak bawa batik saya) 
 
Bapak G 
“RW, namun untuk kehadiran  saya tidak rutin kalau pas saya ada waktu 
saya datangi kalau gak datang paling ya saya nitip. Iurannya nyuruh 
pegawai saya untuk membayarkan. Solo Raya rutin, ASEPI & PKWBK, 
tidak ada pertemuan rutin secara formal tapi biasanya informal pas 
kebetulan ada ketemu di acara atau event apa paling kita ngobrol seputar 
usaha batik yang perkembangan sekarang” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Tidak rutin karena tidak ada waktu” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Melihat pernyataan wawancara diatas, ketidakrutinan para pengusaha 
dalam kegiatan dan pertemuan dari perkumpulan disebabkan tidak adanya waktu 
yang longgar mengingat profesi mereka sebagai seorang pengusaha dan sekaligus 
pedagang yang jam kerjanya antara jam 8 sampai jam 4, dan ada benturan acara.  
Walaupun tidak datang mereka tetap menitipkan atau menyuruh karyawan 
untuk membayarkan iuran. Untuk organisasi seperti Paguyuban dan ASEPI tidak 
ada pertemuan secara rutin para anggotanya cuma bertemu ketika ada acara atau 
 event penting yang digelar, dari pertemuan itu mereka secara informal 
membicarakan hal-hal yang perlu dibicarakan mengenai kedua organisasi tersebut. 
Pada dasarnya para pengusaha batik ini intensitas keikutsertaannya tidak 
rutin disebabkan karena tidak adanya waktu, untuk alasannya seperti sudah 
dijelaskan diatas. Dari hal ini dapat dikatakan dengan intensitas yang tidak rutin 
kedekatan pengusaha dengan orang lain (tetanggga, pengusaha lain, pedagang, 
anggota perkumpulan) memiliki jarak, jarak ini timbul karena intensiats 
komunikasi yang jarang sekali, hanya sesekali saja, sehingga kedekatan diantara 
mereka sangat longgar. 
Partisipasi mereka dalam suatu jaringan atau wadah perkumpulan ini 
banyak sekali membawa manfaat dan berguna bagi mereka, baik dalam kehidupan 
pergaulan mereka ataupun usaha mereka. Manfaat-manfaat ini dapat dirasakan 
secara langsung dan tidak langsung oleh pengusaha. Dapat kita lihat dari 
ungkapan para pengusaha dalam wawancara dibawah ini: 
Ibu S 
“Tambah sedulur(saudara), tambah ilmu, tambah pahala, sok kadang-
kadang tambah rejeki sebab kadang pas enek(ada) konco(teman) 
pengajian sing(yang) pesen jarik neng kula. Nek paguyuban paling 
manfaatnya paling pas ada kunjungan seperti dulu pak walikota Jokowi 
beli batik saya” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
(Bertambah saudara, ilmu, pahala, kadang-kadang juga rejeki sebab 
kadang ada juga teman pengajian yang pesan jarik ke saya. Kalau 
paguyuban paling manfaatnya paling pas ada kunjungan seperti dulu pak 
walikota Jokowi beli batik saya) 
 
Ibu H 
“Bagi saya itu ada peristiwa apapun karena mempunyai tanggung jawab 
pada umat. Secara ekonomi juga ada lha ini, umpama dapat 500 ribu saya 
tinggal ikut konfrensi 5 atau 6 hari pendapatan itu lebih. Manfaat ikut 
perkumpulan RT paling ya itu jalin keakraban sesama warga.” 
(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
 
 Bapak A 
“Ada menambah jaringan usaha, kalo kita aktif kita banyak kenal orang 
sudah biasa bat-batan (saling percaya)” (Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Ya jelas kita mengenal banyak orang 1 kita mengenal tetangga kita yang 
baru ama tetangga kita lama, terus kita mengenal sikon dia lagi dapat 
proyek apa dapat musibah, kita jadi tahu. Sebagai sarana untuk 
mendapatkan informasi dan dapat beraktualisasai, menambah relasi kerja. 
Misalnya ikut paguyuban ya informasi kalau seperti saya membutuhkan 
informasi, informasi itu saya olah dan sebagainya itu management” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Menjalin keakraban antar anggota satu dengan yang lain, Menambah 
relasi kerjasama hubungan dagang dan relasi sosial yang dipunyai, Sebagai 
media untuk mendapatkan informasi tentang kejadian-kejadian yang akan 
dan sedang terjadi di lingkungan warga Kauman” (Wawancara 13 Juli 
2007) 
 
Melihat cuplikan hasil wawancara diatas, banyak sekali manfaat yang 
diperoleh pengusaha dari mengikuti kegiatan yang ada di perkumpulan, 
organisasi, asosiasi, atau lembaga, manfaatnya antara lain sebagai berikut :  
1. Menambah saudara atau teman karena disitu para pengusaha jadi bisa 
mengenal orang baik itu anggota baru atau anggota yang lama yang 
bisa dijadikan teman untuk sharing (diskusi) istilah Jawanya “bat –
batan ” mengenai banyak hal, dimana ini dilandasi oleh saling percaya 
satu sama lain. 
2. Menambah relasi hubungan sosial. 
3. Menambah relasi kerja (usaha) atau jaringan usaha (misal, bisa 
pelanggan baru) sehingga bisa menambah relasi kerjasama hubungan 
dagang. 
4. Menjalin keakraban satu sama lain. 
 5. Sebagai media informasi yang berfungsi sebagai sarana untuk 
mendapatkan informasi yang bisa bermanfaat bagi kehidupan sehari-
hari pengusaha dan usahanya. Selain pengusaha menjadi mengenal 
atau tahu sikon (keadaan) yang sedang berkembang sekarang, seperti 
yang diungkapkan salah satu pengusaha bahwa beliau menjadi tahu 
apakah dia (orang lain) sedang mendapatkan proyek atau tidak dan 
apakah dia sedang mendapatkan musibah. 
6. Menambah wawasan dan khasanah keilmuan para pengusaha tentang 
segala hal baik itu tentang management usaha atau keagamaan. 
7. Memudahkan dan menambah rejeki, karena itu tadi dengan bertemu 
dengan orang atau teman di perkumpulan bisa menjalin kerjasama 
relasi hubungan dagang, bentuknya misalkan kadang-kadang ada 
teman perkumpulan yang pesan atau membeli barang ditempat 
pengusaha batik. 
8. Mendapatkan pahala, karena seperti kita tahu pengusaha batik ini 
mayoritas muslim mereka mengganggap segala sesuatu itu merupakan 
ibadah, dan ibadah itu bisa mendatangkan pahala dari Allah SWT . 
9. Bisa menjadi orang yang bertanggung jawab dan tidak mudah putus 
asa. 
Melihat manfaat-manfaat ini dapat dikatakan sangat penting sekali bagi 
pengusaha untuk mengikuti perkumpulan dan kegiatan lainnya, karena banyak 
manfaat positif yang didapat dan berguna bagi kepentingan mereka. 
 Melihat penjelasan-penjelasan diatas mengenai partisipasi dalam jaringan 
maka disimpulkan bahwa partisipsi pengusaha baik besar maupun kecil dalam 
suatu jaringan kelompok atau organisasi sangat beragam tergantung dari 
kebutuhan sosial individu masing-masing.  
Perkumpulan RT/RW kelompok pengajian dan paguyuban kampung 
wisata batik kauman cenderung diikuti oleh semua pengusaha batik yang ada di 
kauman bahkan pedagang batik juga.  
Selain itu biasanya pengusaha batik perempuan banyak sekali mengikuti 
kegiatan-kegiatan sosial keagamaan, sedangkan pengusaha besar laki-laki 
partisipasi jaringannya lebih luas yaitu merambah ke organisasi-organisasi yang 
berkaitan dengan usaha.  
Intensitas keikutsertaan para pengusaha batik, baik besar maupun kecil 
cenderung tidak begitu aktif namun ada juga yang aktif hal ini dikarenakan 
kesibukan mereka dalam bekerja yang tidak mengenal waktu dari pagi hari sampai 
sore bahkan ada yang sampai malam hari bekerja untuk menjalankan usaha 
batiknya.  
Keikutsertaan dalam perkumpulan atau organisasi banyak sekali 
memberikan manfaat bagi para pengusaha batik seperti ; menambah relasi usaha 
maupun sosial, menjalin keakraban sebagai media informasi menambah wawasan 
dan ilmu, memudahkan dan menambah rejeki, mendapatkan pahala. Manfaat-
manfaat ini lebih berpengaruh pada kehidupan sosial mereka, kehidupan usaha 
dan kehidupan keagamaan pengusaha batik.  
 Untuk lebih memudahkan melihat partisipasi jaringan pengusaha batik 
Kauman berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik sebagai berikut:  
Matrik 3.1 
Partisipasi Dalam Jaringan 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Modal 
Sosial 
Pengusaha 
Batik 
Kauman 
Pengusaha 
Kecil Batik 
Klasik 
Pengusaha 
Kecil 
Konveksi 
Batik 
Pengusaha 
Besar Batik 
Kontemporer 
Pengusaha 
Besar Batik 
Campuran 
-Dalam perkumpulan RT/RW, Paguyuban Kampung Wisata 
Batik Kauman. 
-Kelompok pengajian. -Pengurus 
langgar. 
-Wanita 
islam, ,arisan 
Pasar. 
-NU, 
Muslimat. 
 
- ASEPI, Solo 
Raya. 
 
Partisipasi 
Dalam 
Jaringan 
-Manfaat 
yang 
diperoleh 
tambah 
saudara, 
tambah ilmu, 
tambah 
pahala, 
tambah rejeki. 
- Manfaat 
yang 
diperoleh 
tambah 
pahala, 
tambah rejeki, 
menjadi orang 
yang 
bertanggung 
jawab, tambah 
pahala. 
- Manfaat 
yang 
diperoleh 
menambah 
jaringan 
usaha. 
- Manfaat 
yang 
diperoleh 
sebagai media 
informasi, 
media 
aktualisasi, 
tambah relasi 
usaha. 
Sumber: Hasil Penelitian 
 
B.2. RESIPROSITAS 
Resiprositas atau hubungan timbal balik yang dimaksudkan disini ialah 
kecenderungan saling tukar menukar kebaikan, tukar menukar kebaikan bisa 
berwujud kepedulian sosial (solidariats sosial), saling memperhatikan satu sama 
lain dan saling membantu. Hubungan timbal balik (resiprositas) ini terjadi karena 
didorong oleh norma dan nilai yang terinternalisasi dalam diri para pengusaha. 
 Rasa kepedulian sosial, saling memperhatikan satu sama lain dan saling 
membantu yang terjalin antara pengusaha dengan pengusaha dengan masyarakat 
yang lain (orang lain) memang sudah mengakar dalam kehidupan pergaulan 
mereka sehari-hari.  
Kepedulian sosial tersebut ada dan mengakar dalam diri para pengusaha 
batik semenjak mereka kecil, dimana mereka dididik oleh orang tua dan diajarkan 
dalam agama untuk menjadi orang yang selalu peduli dengan orang lain. 
Berhubungan dengan orang lain (berinteraksi) dan mengikuti perkumpulan 
semakin memperkuat dan meningkatkan kepedulian sosial. 
Kepedulian (solidaritas) merupakan kesediaan dari individu maupun 
kelompok untuk menanggung segala konsekuensi sebagai wujud rasa 
kebersamaan. Kepedulian adalah sikap sukarela yang ditujukan oleh individu atau 
kelompok tanpa adanya paksaan dari individu lain ataupun kelompok lain (dalam 
Mukti, 2005). 
Sikap dan perasaan kepedulian pengusaha batik dapat kita lihat dari 
kehidupan keseharian mereka sebagai bagian dari kelompok atau warga 
masyarakat. Sebagai bagian dari suatu kelompok atau warga masyarakat 
mengakibatkan mereka untuk peduli atau solider terhadap apa yang terjadi 
disekelilingnya, misalnya terjadi musibah (sakit, kematian dan lain-lain), ataupun 
hal-hal yang berkaitan dengan perayaan (pernikahan, syukuran dan lain-lain), ada 
masyarakat yang tidak mampu atau masyarakat yang sedang butuh bantuan, ada 
kegiatan-kegiatan (di perkumpulan, dilingkungan tempat tinggal).  
 Peduli terhadap keadaan yang terjadi disekeliling diwujudkan dalam 
tindakan saling memberikan keuntungan satu sama lain.  
Wujud dari kepedulian tersebut sering dilakukan oleh pengusaha kepada 
orang lain antara lain seperti yang dituturkan oleh pengusaha kecil batik klasik Ibu 
S, pengusaha kecil konveksi batik Ibu H, pengusaha besar batik kontemporer 
Bapak A, dua pengusaha besar batik campuran Bapak G dan Bapak M, dalam 
cuplikan hasil wawancara berikut ini: 
Ibu S 
“Bantu membantu sesama warga, jika mereka susah atau butuh bantuan 
nggih(ya) kita bantu” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Shodaqoh kepada orang-orang yang memerlukan, memberikan 
sumbangan. Memberikan nasehat kepada teman yang sedang mengalami 
masalah”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak Afrosin 
“Ya itu tolong menolong”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“…… Ya shodaqoh itu bantu-bantu orang lain yang membutuhkan, insya 
allah rutin tapi lokasi dan sebagainya tidak bisa satu 
tempat….”(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Menyisihkan sebagian dari penghasilan kita untuk shodaqoh membantu 
orang yang membutuhkan” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Dari pernyataan diatas dapat kita lihat wujud kepedulian sosial dari 
pengusaha kepada sesama warga masyarakat, kepedulian itu mereka wujudkan 
dalam bentuk bantuan kepada orang lain yang dalam istilah ajaran agama Islam 
disebut “shodaqoh”, yaitu menyisihkan sebagian harta yang diperoleh dan 
dimilikinya untuk kepentingan umat atau untuk membantu orang lain yang sedang 
membutuhkan (tidak mampu).  
 Wujud kepedulian dalam bentuk shodaqoh ini sering mereka lakukan, 
karena ini merupakan ajaran agama yang mendarah daging dan selalu diajarkan 
kepada mereka sejak kecil, karena seperti kita ketahui para pengusaha tumbuh dan 
besar dilingkungan Kampung Kauman merupakan Kampung kaum santri yang 
ajaran agamanya kuat yaitu Islam etos yang tercipta adalah etos kaum santri. 
Shodaqoh yang dilakukan tidak terbatas hanya pada masyarakat Kauman saja, 
namun bisa warga masyarakat lain dilain tempat atau lokasi.  
Selain shodaqoh ada juga tolong menolong dan bantu membantu sesama 
warga yang membutuhkan, jika ada yang susah dibantu sehingga nanti jika 
pengusaha ini mengalami kesusahan mereka akan dibantu juga. Kepedulian yang 
dilakukan ini akan saling berhubungan timbal balik dan menguntungkan satu 
sama lain. Keuntungan yang didapat bisa berupa pahala dari Allah SWT bagi 
orang yang membantu dan yang dibantu bisa bangkit dari keterpurukan atau 
kesusahan.  
Bantuan yang diberikan untuk orang lain dalam hal  ini untuk orang yang, 
sedang terkena musibah (kematian, kecelakan atau yang lain), sedang ada 
perayaan (pernikahan, syukuran dan lain-lain), dan tidak mampu atau sedang 
butuh bantuan, bisa berbentuk sumbangan materi (dana, barang) dan sumbangan 
fisik (tenaga dan pikiran). Bentuk bantuan, untuk yang sedang mempunyai 
perayaan biasanya jika mereka diundang mereka memberikan sumbangan berupa 
dana atau barang.  
Sedangkan untuk yang sedang terkena musibah atau bagi orang yang tidak 
mampu sumbangan bisa berupa dana atau pikiran (saran jalan keluar/alternatif 
 solusi masalah, dan saran tindakan yang harus dilakukan), tergantung dari apa 
yang sedang dialami oleh orang tersebut dan melihat siapa orangnya dulu.  
Bantuan tersebut diberikan kepada teman dekat, keluarga (kerabat), 
tetangga dekat sekitar tempat tinggal, kaum yang membutuhkan, karyawan 
(tenaga kerja) dan tentu saja relasi usaha seperti rekan kerja, dan pelanggan.  
Pernyataan-pernyataan seperti ini yang diungkapkan oleh pengusaha kecil 
batik klasik Ibu S, pengusaha kecil konveksi batik Ibu H, dan pengusaha besar 
batik kontemporer Bapak A, beriku ini: 
Ibu S 
“Kalau musibah seperti kematian atau kecelakaan paling nggih nyumbang 
dana raketang sithik mbantu, mungkin yang lain musibah usaha biasane yo 
kasih jalan keluar gitu. Trus nek eneng sing mantu nggih niku wau 
nyumbang duit. Biasane nggih wis kenal apik, dan dekat” (Wawancara 5 
Juli 2007) 
 
Ibu H 
 “Musibahnya apa dulu kalau kita bisa bantu ya dibantu paling kalau 
nggak bisa ya sumbangsih pikiran itu tadi. Paling kalau ada yang punya 
hajat kita diundang datang” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
 “Ada teman atau keluarga dalam musibah, ya lihat-lihat orangnya, ya 
kalau orangnya butuh dana ya dana, kalau pikiran ya kasih itu ada 
dasarnya” (Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Pernyataan ini juga dipertegas oleh penuturan-penuturan pengusaha-
pengusaha besar batik campuran Bapak G dan Bapak M, yang melengkapi 
pernyataan yang telah ditulis diatas yaitu menurut cuplikan penuturan Bapak G, 
saling tukar menukar kebaikan (resiprositas) yang beliau lakukan kepada tetangga 
dilingkungan sekitar tempat tinggal baik itu pengusaha batik, pedagang batik atau 
warga yang lain, mempunyai tujuan supaya untuk saling menjaga hubungan baik 
yang telah terbangun.  
 Selain itu menurut cuplikan penuturan Bapak M, bahwa bantuan yang 
diberikan tersebut disesuaikan dengan kemampuannya  berikut ini: 
 
Bapak G 
 “Kalau ada yang hajad seperti mantu, baik sesama warga & penduduk 
serta pengusaha batik disini saya selalu datang & menghadiri undangan 
dari mereka, khan namanya tetangga, khan udah kenal baik yang gak 
mandang-mandang bulu dia itu siapa pokoknya datang & nyumbang. 
Untuk relasi kerja saya juga begitu jadi ada undangan dari mereka 
mungkin mereka punya hajad atau mantu saya selalu datang karena ini 
tujuannya supaya untuk saling menjaga hubungan baik yang telah 
terbangun. Kalau musibah, musibahnya apa dulu kalau musibahnya usaha 
kalau saya saran ama ide, untuk yang kematian sama sakit atau apa ya 
paling ya saya nyumbang”(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
 “Kalau musibah, musibahnya apa dulu apa yang bisa kita bantu ya 
dibantu disesuaikan dengan musibah yang sedang dialami. Kalau ada 
relasi usaha yang kena musibah, ya memberikan saran jalan keluar, 
memberikan bantuan sesuai kemampuan. Kalau yang punya hajat paling 
ya nyumbang”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Para pengusaha batik dalam memberikan bantuan kepada orang lain, 
mempunyai dasar (alasan) kenapa mereka membantu. Berikut penuturan dasarnya 
membantu, dituturkan oleh pengusaha kecil konveksi batik Ibu H, pengusaha 
besar batik kontemporer Bapak A, serta dua pengusaha besar batik campuran 
Bapak G dan Bapak M. 
Ibu H 
 “Mengharap ridho allah dan tugas kita sebagai muslim kalau kita bisa 
bantu ya dibantu” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
 “Ya sekarang kalo tidak kerabat ya tetangga yang kenal selama bisa 
menolong wajib hukumnya seperti filosofi soalnyakan kita tidak tahukan 
kita butuh pertolongan, itu Wong Yen Nandhure Apik Ngunduhe Apik” 
(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Semua itu ibadah, sebagai sarana mendapatkan pahala” ”(Wawancara 28 
Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Alasannya sudah kewajiban sebagai muslim”(Wawancara 13 Juli 2007) 
  
Melihat penuturan-penuturan diatas, ada beberapa dasar (alasan) yang 
dikemukakan para pengusaha untuk membantu orang lain yaitu antara lain: 
1. Mengharap ridho Allah SWT. 
2. Merupakan suatu ibadah yang dipakai sebagai sarana mendapatkan pahala. 
3. Menolong itu hukumnya wajib, seperti filosofi karena kita tidak akan tahu 
kapan kita butuh pertolongan orang lain, menurut istilah Jawanya Wong 
Yen Nandhure Apik Ngunduhe Apik, kalau kita membantu orang lain kita 
nantinya jika butuh bantuan atau pertolongan kita juga akan dibantu atau 
ditolong. 
4. Tugas dan kewajiban sebagai muslim. 
Selain bantuan diberikan kepada orang lain ada juga bantuan (sumbangan) 
yang diberikan kepada perkumpulan, dan kegiatan-kegiatan di perkumpulan yang 
diikuti masyarakat sekitar (misal 17an dan gotong royong). Berikut penuturan 
pengusaha kecil batik klasik Ibu S dan kemudian dipertegas oleh pengusaha kecil 
konveksi batik Ibu H : 
Ibu S 
“ “RT, RW, wanita islam niku paling iuran  tiap bulan dinggo ngisi kas 
trus mbayar arisan, trus nek pas enthuk arisan kejatah panggonan yo 
nyediakke konsumsi” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
 “Kalau RT paling ya ngisi kas buat operasionalisasi RT, buat bantu 
tetangga yang sakit, nek pas dapat arisan yo kejatah tempat sama 
konsumsi. Kalau 12 organisasi itu ya paling sumbangan buat ngisi kas, 
paling pas ada pengajian atau pertemuan kejatah siapa yang konsumsi 
gitu” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Menurut penuturan diatas dapat kita ketahui bahwa untuk kegiatan-
kegiatan perkumpulan yang diikuti, bantuan yang diberikan pengusaha kecil Ibu S 
 dan Ibu H berbentuk materi atau dana untuk mengisi kas sebagai biaya 
operasional perkumpulan, arisan diperkumpulan dan kegiatan lain. Dan  untuk 
bantuan pertemuan biasanya dalam bentuk menyediakan konsumsi, konsumsi ini 
disediakan jika mereka mendapat arisan dan tempat mereka ditempati untuk 
pertemuan.  
Berbeda dengan Ibu S dan batik Ibu H. Pengusaha besar batik 
kontemporer Bapak A, pengusaha besar batik campuran Bapak G dan dipertegas 
pengusaha besar batik campuran Bapak M, untuk kegiatan-kegiatan yang 
diselenggarakan perkumpulan mereka ikuti dan pertemuan diperkumpulan 
tersebut (RT/RW, Pengajian, Organisasi NU, Muhammadiyah. Muslimat, 
Organisasi Usaha dan lain-lain) serta kegiatan dilingkungan sekitar tempat 
tinggal, mereka memberikan bantuan bisa berupa dana, waktu, dan sumbangsih 
pikiran disesuaikan dengan kebutuhan apa yang sedang dibutuhkan/diperlukan 
dan disesuaikan dengan kemampuan mereka (pengusaha). Berikut penuturannya: 
Bapak A 
 “Ya kalau pas lowong dana kita sokong dana kalau waktu ya waktu” 
(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
 “Ya paling kalau yang dibutuhkan dana ya dana, kalau sekedar buah 
pikiran ya pikiran”(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
 “Paling dana atau sumbangsih pikiran”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Dari seluruh deskripsi-deskripsi diatas mengenai resiprositas dapat 
dikatakan resiprositas yang terjadi dalam hubungan sosial lebih banyak 
memberikan perhatian pada kegiatan yang berkaitan dengan daur kehidupan, 
seperti : 1. Perhelatan  di acara-acara kelahiran, pernikahan dan maupun acara-
 acara lain, 2. Terjadi musibah pada orang lain (kematian,  kecelakaan, sakit, dan 
lain-lain), 3. Dan aktivitas-aktivitas yang berkaitan dengan perkumpulan yang 
diikuti (kegiatan baik yang bersifat sosial atau pertemuan yang lain).  
Ada suatu kewajiban untuk datang jika diundang di acara daur kehidupan,  
kehadiran dalam acara ini selalu disertai dengan sumbangan berupa uang maupun 
barang dan ada suatu kewajiban untuk membantu (orang lain yang terkena 
musibah dan perkumpulan yang diikuti) dalam siklus daur kehidupan. Hal ini 
tergantung kepada siapa yang hendak disumbang, apa yang yang sedang mereka 
butuhkan, dan apa yang sedang mereka alami. Bantuan atau sumbangan-
sumbangan ini berupa dana, barang, waktu, tenaga, dan pikiran (saran). Dengan 
dasar membantu segala sesuatu didasarkan pada ajaran agama Islam dan filosofi 
Jawa. 
Untuk lebih memudahkan melihat resiprositas pengusaha batik Kauman 
berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik sebagai berikut: 
Matrik 3.2 
Resiprositas 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Modal 
Sosial 
Pengusaha 
Batik 
Kauman 
Pengusaha 
Kecil Batik 
Klasik 
Pengusaha 
Kecil 
Konveksi 
Batik 
Pengusaha 
Besar Batik 
Kontemporer 
Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Resiprositas Ditunjukkan 
dalam daur 
kehidupan. 
Ditunjukkan 
dalam daur 
kehidupan, dan 
shodaqoh pada 
orang yang 
membutuhkan, 
untuk 
mengharap 
ridho allah. 
Ditunjukkan 
dalam daur 
kehidupan 
(tolong 
menolong). 
“Yen 
Nandhure 
Apik 
Ngunduhe 
Apik”. 
Ditunjukkan 
dalam daur 
kehidupan dan 
shodaqoh karena 
segala sesuatu 
merupakan 
ibadah dan 
sudah 
merupakan 
kewajiban 
 sebagai seorang 
muslim. 
Sumber: Hasil Penelitian 
 
B.3. TRUST 
Kepercayaan (trust),  ini merupakan unsur utama dalam membina sebuah 
hubungan antar dua individu atau lebih, terutama dalam sebuah hubungan 
kerjasama dan kepercayaan juga merupakan alasan utama yang juga sebagai 
modal sosial individu untuk mencapai tujuannya.  
Kepercayaan satu sama lain (mutual trust) berguna untuk tetap menjaga 
hubungan yang telah terbina agar tetap terpelihara dengan baik. Kepercayaan yang 
terjadi menghasilkan suatu hubungan yang dapat menguntungkan kedua belah 
pihak, sehingga kepercayaan yang terjadi akan sangat mempengaruhi keputusan 
yang akan diambil oleh individu, apakah dia akan mempercayai seseorang 
ataupun tidak.  
Sebagai seorang pengusaha dan warga masyarakat kepercayaan dalam 
suatu hubungan, akan menjadi sangat penting jika hubungan tersebut dilandasi 
kepercayaan, seperti diungkapkan oleh pengusaha kecil konveksi batik Ibu H, 
pengusaha besar batik kontemporer Bapak A dan dipertegas pengusaha besar 
batik campuran Bapak G berikut ini : 
Ibu H 
“Itu jelas ada, karena ini khan sangat penting, masak temenan sama siapa 
aja nggak ada kepercayaan khan jadi aneh” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
“Hubungan itu ada kalau ada rasa percaya kalau tidak, hubungan itu 
hubungan apa” (Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
 “Ya tentu ada, masak  sama semua orang nggak percaya. Trus klau kita 
nggak percaya siapa yang bisa kita percayai” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Melihat pernyataan-pernyataan yang diungkapkan diatas dapat kita ketahui 
bahwa setiap hubungan yang dibangun para pengusaha tersebut dengan orang lain 
selalu dilandasi kepercayaan, menurut mereka kepercayaan sangat penting dan 
harus ada karena hubungan itu ada (tercipta) kalau ada rasa percaya. Kalau tidak 
ada kepercayaan satu sama lain(mutual trust) itu bukan merupakan suatu 
hubungan, tentu saja hubungan tersebut menjadi aneh dan kalau kita tidak 
percaya, siapa lagi yang bisa kita percayai. Kemudian hal ini dipertegas lagi oleh 
pengusaha besar batik campuran Bapak M dengan jawabannya yang singkat, 
padat dan jelas  berikut ini: 
 “Ada kepercayaan” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Sedangkan menurut pengusaha kecil batik klasik Ibu S, untuk 
mempercayai orang dalam suatu hubungan beliau tidak langsung percaya pada 
orang tersebut beliau lebih hati-hati dalam mengambil keputusan apakah dia akan 
mempercayai orang tersebut atau tidak, hal ini beliau lakukan karena mengingat 
sekarang banyak sekali orang walaupun dari penampilan dan tutur kata mereka 
baik tapi ternyata orang tersebut seorang penipu dan sering bohong. Berikut 
penuturannya dalam logat bahasa yang campur-campur: 
 “Biasanya kalau sekarang itu saya niku sama orang yang baru kenal 
nggak langsung percoyo, khan katah tiang sing ngapusi” (Wawancara 5 
Juli 2007) 
 
(Biasanya kalau sekarang itu saya itu sama orang yang baru kenal nggak 
langsung percaya, khan banyak orang yang bohong) 
 
Untuk mempercayai orang lain, individu mempunyai dasar yang membuat 
individu ini mempercayai orang, dasar tersebut dilihat dari: 1. Kebaikan  
 seseorang yang dilihat dari kehidupan pergaulan sehari-hari dan sering tidaknya 
datang di kegiatan daur kehidupan baik disekitar tempat tinggal maupun disekitar 
tempat kerja, 2. Tingkah laku yang tidak membedakan status sosial, tidak 
membedakan agama dan tidak membedakan etnis, 3. Tindakan, sifat, perilaku 
yang sering dilakukan, 4. Kedekatan individu dengan orang lain dan lama kenal 
individu dengan orang lain (rentang rasa mempercayai).  
Berikut beberapa alasan yang menjadi dasar mempercayai orang, seperti 
diungkapkan para pengusaha batik yaitu pengusaha kecil batik klasik Ibu S, 
pengusaha kecil konveksi batik Ibu H, pengusaha besar batik kontemporer Bapak 
A dan dipertegas oleh pengusaha besar batik campuran Bapak G berikut ini: 
Ibu S 
 “Nek percoyo kalian tiang niku nggih lihat-lihat orangnya pripun. Piye 
tingkah lakune lan tindakanne. Trus sudah kenal lama dan dekat” 
(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
(Kalau percaya sama orang itu ya lihat-lihat orangnya gimana. Gimana 
tinkah lakunya dan tindakannya. Terus sudah kenal lama dan dekat) 
 
Ibu H 
 “Kenal baik, siapa dia, gimana tingkah lakunya, perilakunya, sifatnya. 
Selain itu sudah dekat dulu, misal sama orang yang kita kenal kita khan 
nggak bisa langsung percaya kita lihat orangnya gimana, maksudnya apa, 
kita tanya orang lain gimana orang itu karakternya” (Wawancara 13 Juli 
2007) 
 
Bapak A 
 “Ya tergantung orangnya orang yang harus gimana, kalau setiap orang 
ngomong jujur ya kita percaya dari kelakuan, tindakan membuat kita 
percaya” (Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
 “Ya manfaat kumpul rt/rw, paguyuban akan mengetahui dia orang jujur 
apa tidak tergantung kalo dia komit orang kerja orang jujur ya kita mau 
kerjasama tapi kalo “ketahuan sering bohong” kita mengelak manfaat 
guyup itu” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Berbeda dengan pengusaha tersebut diatas mengemukakan alasannya dari 
sisi sebagai seorang warga masyarakat dan pengusaha, Bapak M sebagai 
 pengusaha besar batik campuran lebih berpendapat dari sisi sebagai seorang 
pengusaha. Berikut ini pendapatnya: 
 “Bisnis adalah kepercayaan. Bila kita tidak percaya pada seseorang tidak 
usah dilanjutkan ke arah bisnis, sekedar teman atau rekan biasa saja” 
(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Melihat pendapat diatas dapat kita ketahui bahwa Bapak M beranggapan 
atau berpedoman bisnis merupakan suatu kepercayaan, jika tidak ada kepercayaan 
satu sama lain atau tidak percaya dengan seseorang hubungan tersebut tidak bisa 
dilanjutkan kearah bisnis, hubungan tersebut hanya sebatas hubungan sosial biasa, 
yang hanya sekedar teman atau rekan biasa dalam interaksi sosial sehari-hari. 
Dari hasil lapangan diatas disimpulkan bahwa kepercayaan (trust) kepada 
individu lain dari pengusaha batik menjadi sangat penting bagi mereka karena 
mereka menganggap dalam suatu hubungan, baik itu hubungan sosial ataupun 
bisnis harus ada rasa saling percaya/kepercayaan jika tidak ada rasa saling percaya 
itu bukan merupakan suatu hubungan.  
Kepercayaan pengusaha kepada orang lain dalam suatu hubungan itu akan 
ada dan timbul dengan pertimbangan melihat track record (seperti tingkah laku, 
tindakan, perilaku, sifat dan pengalaman berhubungan dengan orang lain), rentang 
waktu kenal dan orang dekat, jika orang tersebut walaupun tetangga dekat kita 
atau kawan dekat kita track recordnya tidak bagus maka tidak usah dipercayai dan 
diberikan kepercayaan, dalam hal apapun (kehidupan pergaulan, bisnis). 
Untuk lebih memudahkan melihat trust (kepercayaan) pengusaha batik 
Kauman berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik sebagai berikut:  
 
 
 Matrik 3.3 
Trust 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Modal 
Sosial 
Pengusaha 
Batik 
Kauman 
Pengusaha 
Kecil Batik 
Klasik 
Pengusaha 
Kecil 
Konveksi 
Batik 
Pengusaha 
Besar Batik 
Kontemporer 
Pengusaha 
Besar Batik 
Campuran 
Trust Kepercayaan 
tidak 
diberikan 
kepada setiap 
orang karena 
banyak sekali 
orang yang 
tidak bisa 
dipercaya. 
Kepercayan di 
berikan 
melihat 
orangnya(ting
kah laku), 
kepada orang 
yang sudah 
kenal lama 
dan dekat. 
Selalu 
terdapat 
kepercayaan 
dalam 
hubungan 
pertemanan, 
dasar yang 
membuat 
percaya pada 
orang antara 
lain dilihat 
siapa 
orangnya, 
tingkah laku, 
perilaku, sifat 
dan apakah 
saudara/temen 
dekat. 
Selalu 
terdapat 
kepercayaan 
dalam 
hubungan, 
pemberian 
kepercayaan 
ini didasarkan 
pada 
kejujuran 
individu lain, 
tingkah laku 
dan perilaku. 
Ada 
kepercayaan 
satu sama lain 
dalam setiap 
hubungan, 
pemberian 
kepercayaan 
ini didasarkan 
pada 
kejujuran 
yang 
diperlihatkan 
individu lain. 
Sumber: Hasil Penelitian 
 
B.4. NORMA SOSIAL 
Norma, norma merupakan suatu bentuk aturan baik itu bersifat tertulis 
maupun tidak tertulis yang senantiasi dipatuhi dan dijalankan oleh indivdu dalam 
setiap perilakunya.  
Norma sosial merupakan suatu bentuk norma yang sifatnya lebih sosial, 
dimana norma sosial ini tidak menutup kemungkinan bersumber dari norma yang 
berorientasi pada norma agama (ajaran agama), norma sosial ini lebih mengarah 
 kepada suatu bentuk aturan yang dipakai indivdu dalam melakukan hubungan 
sosial atau interaksi sosial dengan individu lain.  
Atruran-aturan yang ada dalam perkumpulan atau asosiasi sosial individu 
dapat dikatakan sebagai suatu norma sosial, dalam penelitian ini perkumpulan 
atau asosiasi sosial yang diikuti oleh pengusaha batik tidak mempunyai aturan 
secara tertulis dan mengikat serta mempunyai sangsi jika tidak mematuhi, aturan-
aturan ini sifatnya tidak wajib dan bukan merupakan suatu keharusan jika para 
pengusaha ini tidak mengikuti perkumpulan yang timbul hanya rasa ewuh 
pekewuh pada anggota lain karena tidak datang, untuk menghindari rasa ini 
walaupan tidak datang tetap membayar iuran wajib untuk mengisi kas dengan 
menitipkannya pada anggota lain atau menyuruh karyawan mereka untuk 
membayarkan, jadi dalam setiap perkumpulan yang diikuti tidak ada suatu aturan 
yang mengikat namun ada suatu kewajiban untuk membayar iuran walaupun tidak 
datang, di perkumpulan yang diharapkan hanya kehadiran untuk mau datang, 
penjelasan-penjelasan ini seperti dituturkan oleh pengusaha kecil batik klasik Ibu 
S dalam bahasa yang campur-campur dan dipertegas oleh informan yang lain 
berikut ini : 
Ibu S 
“Tidak ada, paling nek RT, RW, wanita islam, pasar niku nek mboten teko 
tetap wajib bayar iuran kalian arisan. Trus liane nek mboten teko nggih 
mboten nopo-nopo jadi tidak mengikat” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Untuk kegiatan itu tidak dituntut kita harus datang terus tapi ya harus ya 
karena ini sunah saya tidak wajib juga…....” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak G 
“……, tidak mengikat cuma kalau bisa diharapkan kehadiran kita dalam 
setiap kegiatan. Ngisi kas itu sudah merupakan kewajiban kalau RW 
wajib, kalau mesjid tidak…….” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
 Dari perilaku dalam setiap kegiatan perkumpulan, aturan yang tidak 
mengikat ini  dapat dikatakan norma sosial yang terbentuk dalam diri individu 
dalam hal ini pengusaha batik  
Pengusaha batik kauman merupakan norma formalitas suatu bentuk saja 
bukan merupakan suatu keharusan yang diwajibkan , mengikat dan mempunyai 
sangsi seperti jika para pengusaha ini tidak dapat mendatangi kegiatan 
perkumpulan mereka akan secara serta merta tetap membayar iuran dan 
sumbangan (bentuk formalitas), Selain itu norma sosial yang terwujud juga dapat 
dilihat dari kebaikan seseorang yang tidak membedakan tindakan, perilaku yang 
dilakukan dalam setiap berhubungan dengan individu lain.  
Karena  dengan melihat tindakan, perilaku yang sering mereka lakukan 
ketika mereka berhubungan sosial atau berinteraksi dengan orang kita dapat 
melihat apa saja bentuk norma sosial yang sering mereka lakukan dan dijadikan 
sebagai pedoman bertingkah laku. 
Dalam setiap hubungan sosial atau interaksi dengan orang ada suatu 
prinsip atau  aturan yang dipegang dan sering dilakukan para pengusaha batik 
Kauman, antara lain seperti dituturkan oleh informan-informan berikut ini, dimana 
pendapat satu dengan yang lain semakin memperjelas dan memberikan gambaran 
yang tegas dalam sebagai berikut penuturannya: 
Ibu S 
“Nggih niku nek hubungan kalian tiang sing wajib niku nggih 
menghormati kalian menghargai orang lain”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
(Ya itu kalau hubungan sama orang yang wajib itu ya menghormati dan 
menghargai orang lain) 
 
Ibu H 
 “Yang penting kita sama orang itu menghormati, dan baik kepada setiap 
orang dah itu aja” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
“Itu pasti ada ya pokoknya orang hidup bermanfaat bagi orang lain” 
(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
 
Bapak G 
“Kauman ini dulu adalah abdi dalem keraton, disamping abdi dalem kyai 
juga, pengusaha juga jadi uniknya disitu bukan gengsi dalam arti 
perwiralah dalam arti jawane perwira itu  tidak minta tapi kalau dikasih 
ya, untuk apa dulu kalo ada maksud dibelakang ya tidak mau tapi kalo 
untuk ke mesjid dan kesejahteraan masyarakat. Saling menghormati, 
menghargai dan tidak menyinggung orang lain” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Menghormati orang lain, menghargai pendapatnya, tidak membeda-
bedakan. Bertegur sapa dengan tetangga, teman dan orang yang kita 
kenal” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Melihat penuturan-penuturan diatas dapat dilihat bahwa dalam setiap 
hubungan yang dibangun para pengusaha batik ini dengan orang lain, senantiasa 
memegang prinsip atau aturan, dalam berhubungan dengan orang lain itu harus 
selalu menghormati, menghargai, tidak mennyinggung, dan tidak membeda-
bedakan.  
Prinsip-prinsip ini senantiasa terwujud dalam setiap tingkah laku mereka 
dalam kehidupan bermasyarakat. Dalam kehidupan sehari-hari para pengusaha ini 
mereka selalu berusaha untuk baik kepada setiap orang dan bertegur sapa dengan 
teman, tetangga atau kerabat yang kebetulan ketemu dijalan, seperti diterangkan 
oleh pengusaha kecil konveksi batik Ibu H dan pengusaha besar batik campuran 
Bapak M diatas,  memperjelas penjelasan diatas menurut anggapan pengusaha 
besar batik kontemporer Bapak A, semua tingkah laku positif dilakukan karena 
orang hidup itu harus bermanfaat bagi orang lain. Selain itu dalam kehidupan 
 sehari-hari pengusaha juga selalu diajarkan untuk menjadi perwiro menurut 
penuturan Bapak G, orang yang perwiro itu  orang yang tidak meminta-minta tapi 
kalau dikasih mau, kalau dimintai sesuatu maksudnya untuk apa dulu kalau ada 
maksud yang tidak baik ya tidak mau. Dalam istilah Bahasa Indonesia perwiro ini 
bersinonim dengan kata sifat yaitu gengsi, jadi untuk menjadi seorang pengusaha 
itu harus ada gengsi atau harga diri supaya pengusaha dihargai dan juga dihormati 
orang lain.  
Prinsip ini berkaitan erat dengan ajaran keraton karena seperti diketahui 
Kauman ini merupakan tempatnya para abdi dalem dan Kyai Keraton Surakarta. 
Hubungan antar individu dalam kelompok pengusaha batik Kauman dilandasi 
aturan sosial ini bersumber dari aturan-aturan agama (norma agama) yang dianut 
yaitu agama Islam karena didalam agama, Allah akan meridhoi setiap usaha dan 
ikhtiar yang dijalankan manusia bila sesuai perintah agama, selain itu juga 
bersumber dari ajaran-ajaran atau petuah-petuah dari orang tua.  
Sumber-sumber dari prinsip atau aturan yang dipegang ini sesuai dengan 
penuturan-penuturan informan pengusaha batik baik besar maupun kecil, berikut 
ini: 
Ibu S  
“Khan di ajaran islam diajarke tho”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Ajaran agama islam dan petuah orang tua” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
“Khan dalam agama dan ajaran orang tua kita diajarkan tho, khan kita itu 
selalu dianjurkan untuk selalu berbuat baik sama orang dan bermanfaat 
bagi mereka” (Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Petuah-petuah orang tua zaman dulu. Dan tentu aja agama kita Islam” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 Bapak M 
“Dari ajaran orang tua” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Dari hasil lapangan diatas dapat kita lihat dan simpulkan bahwa wujud dari 
norma-noma sosial itu ada norma formalitas, norma menghormati orang lain, 
norma menghargai orang lain (menghargai pendapat), norma untuk tidak 
menyinggung orang lain dan ada norma untuk selalu berbuat baik kepada setiap 
orang.  
Norma-norma sosial ini menuntun orang hidup agar selalu bermanfaat bagi 
orang lain. Norma sosial ini bersumber pada ajaran-ajaran orang tua dan ajaran-
ajaran agama yaitu Agama Islam, agama yang dipeluk oleh mayoritas pengusaha 
dan warga Kampung Kauman. 
Untuk lebih memudahkan melihat norma sosial pengusaha batik Kauman 
berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik sebagai berikut:  
Matrik 3.4 
Norma Sosial 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Modal 
Sosial 
Pengusaha 
Batik 
Kauman 
Pengusaha 
Kecil Batik 
Klasik 
Pengusaha 
Kecil 
Konveksi 
Batik 
Pengusaha 
Besar Batik 
Kontemporer 
Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
-Formalitas 
-Saling menghormati 
-Menghargai  
 
- -Saling 
menguntungkan 
atau bermanfaat 
bagi orang lain. 
 
-Untuk tidak 
meminta-minta 
(perwiro), 
menghargai , 
tidak membeda-
bedakan orang 
dan tidak 
menyinggung 
orang lain. 
Norma 
Sosial 
Bersumber dari dari ajaran agama Islam dan petuah-petuah orang 
tua. 
Sumber: Hasil Penelitian 
 B.5. NILAI-NILAI  
Nilai merupakan suatu ide turun temurun dan dianggap benar dan penting 
oleh anggota masyarakat, nilai memiliki peran yang penting dalam kehidupan 
manusia, modal sosial yang kuat juga akan sangat ditentukan oleh konfigurasi 
nilai yang tercipta pada suatu masyarakat. Aturan-aturan atau norma-norma yang 
berlaku di masyarakat senantiasa mengandung nilai-nilai baik, yang dilandaskan 
pada agama, kebudayaan atau yang lain. 
Nilai dalam kehidupan senantiasa ada dalam setiap diri individu, nilai ini 
dapat dilihat dari pandangan pengusaha batik tentang tujuan hidup di dunia ini. 
Seperti diungkapkan oleh ibu S (pengusaha kecil batik klasik) yang 
menyatakan “ Tolabul Ilmi” ( menambah bekal ilmu dan membangun jaringan 
sosial) dalam perkumpulan-perkumpulan seperti pengajian itu  merupakan yang 
wajib akan tetapi mencari rejeki juga wajib jadi antara mencari ilmu dan mencari 
rejeki harus seimbang, beliau juga beranggagapan kalau Tolabul Ilmi terus dapat 
rejeki darimana artinya ini sama saja dengan tidak bekerja cuma berkegiatan saja, 
menurut pandangan beliau keseimbangan ini perlu karena mengingat sumber 
penghasilan utama dalam keluarga Ibu S hanya dari usaha batik dan berdagang 
produk batik, dipasar Klewer. Berikut kutipan wawancaranya dengan penulis: 
“Tolabul ilmi niku ya wajib trus golek rejeki nggih wajib.,Dadi nggih 
kudu seimbang nek katah tolabul ilmine trus rejeki khon oleh 
ngendi”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
(Tolabul ilmi itu ya wajib dan mencari rejeki juga wajib. Jadi ya harus 
seimbang kalau banyak tolabul ilminya trus rejeki dapat darimana) 
 
Lain halnya dengan pengusaha kecil konveksi batik Ibu H menurut beliau 
perempuan mencari rejeki (nafkah) itu sunah (tidak wajib) dan menambah bekal 
 ilmu merupakan suatu kewajiban karena orang tidak tahu dia akan mati sekarang 
atau kapan. Perempuan yang mencari nafkah menurut beliau ini dihitung sebagai 
shodaqoh, hal inilah yang terus menurus ditanamkan dalam diri beliau. Berikut 
ungkapannya: 
 “Bahwa perempuan itu mencari nafkah sunah saja, tidak wajib kalau saya 
itu, kalau saya ini individu saya sendiri tidak tahu mati kapan , karena saya 
mestinya ya ingin menambah apa bekal ilmu saya. lha ini mestinya karena 
perempuan yang memberikan nafkah itu adalah dihitung itu shodaqoh 
terus lha ini saya tananamkan pada diri saya”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Melihat penuturan diatas dapat dikatakan bahwa nilai  dalam hidup dan 
kehidupan yang ada dalam diri pengusaha batik kauman dilandasi pada ajaran 
agama, hal ini dikarenakan dari kecil mereka tumbuh besar dan berkembang 
dalam lingkungan yang nilai-nilai keagamaannya kuat, nilai keagamaan yang 
dimaksud ini adalah nilai ketaatan, senada dengan pernyataan ini dua pengusaha 
besar batik campuran Bapak G dan Bapak M beranggapan bahwa hidup didunia 
ini niatnya Bismillah hirrohman nirrohiim karena Alloh SWT atau untuk mencari 
ridho Alloh SWT, segala upaya baik itu dengan cara bekerja keras untuk mencari 
nafkah, mencari ilmu dan segala sesuatu yang menyangkut kehidupan dilandaskan 
pada niat ibadah mencari pahala. Hal ini seperti dituturkan di bawah ini:  
Bapak G 
“Kalau saya hidup didunia ini niatnya bismillahirrohmanirrohiim karena 
allah SWT saya anggap semuanya ibadah saya ingin begini ibadah saya 
promosi  tadi ibadah karena untuk jihad mencari nafkah saya ini, mungkin 
tukar ilmu istilahe itu saya semua sampai saya nikah punya anak itu 
pahalanya …….”(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Orang hidup bagi saya untuk mencari ridho Alloh, dengan cara bekerja 
keras dengan dilandasi niat ibadah peduli dengan orang yang kesusahan, 
dimana orang yang kesusahan tersebut benar –benar sudah berusaha tetapi 
Alloh belum memberikan jalan keluar”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
 
 Dalam kehidupan sehari-hari banyak sekali ajaran-ajaran atau petuah-
petuah yang di terapkan oleh para pengusaha baik menyangkut kehidupan 
usahanya maupun kehidupan sosialnya.  
Kejujuran merupakan suatu ajaran agama yang diyakini mempengaruhi 
kemajuan usahanya, maka orang bekerja dan berusaha harus menjaga sikap jujur 
(kejujuran) karena merupakan modal usaha. Prinsip kejujuran yang dianggap 
penting dalam berusaha atau bekerja (berdagang), seperti diungkapkan oleh 
pengusaha kecil batik klasik Ibu S dan pengusaha kecil konveksi batik Ibu H 
berikut ini: 
Ibu S 
“Dadi(Jadi) wong(orang) niku(itu) sing(yang) jujur, trus kerja keras sebab 
dalam mendapat sesuatu niku perlu usaha dhisik(dulu) lagi mendapatkan 
hasil dan selain itu tak lupa taat beribadah”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Itu menyisihkan sebagian harta kita untuk dishodaqohkan untuk orang 
yang membutuhkan. Trus itu prinsip kejujuaran itu penting dalam 
kehidupan kita baik dalam dagang atau sehari-hari….”(Wawancara 13 Juli 
2007) 
 
Melihat kutipan wawancara diatas dapat kita lihat bahwa selain kejujuran, 
kemajuan dalam usaha, juga didukung oleh kerja keras dalam mendapatkan 
sesuatu itu perlu suatu usaha, setelah usaha dilakukan baru mendapatkan hasil, hal 
ini seperti yang diungkapkan Ibu S. Sedangkan Ibu H selain mengangap 
Shodaqoh untuk orang yang membutuhkan, dia juga menganggap kejujuran itu 
penting dalam kehidupan baik dalam dagang atau sehari-hari. 
Senada dengan pernyataan mereka berdua pengusaha besar batik 
kontemporer Bapak A mengungkapkan bahwa, nilai kejujuran sangat dipegang 
teguh oleh Bapak A karena sejak kecil beliau tumbuh dalam keluarga dengan nilai 
 keagamaan yang sangat kuat yaitu dari Pondok Pesantren, dengan kejujuran orang 
senantiasa harus berada di jalan yang benar jangan sampai main curang, menurut 
beliau kalau orang dagang itu sekali main curang dan tidak jujur nantinya itu akan 
menghancurkan diri sendiri,  berikut ungkapan secara lengkapnya:  
 “Pokoknya orang itu berada di jalan jangan sampai main curang, dimana 
ajaran ini merupakan nilai agama yang senantiasa saya pegang karena saya 
itu sejak kecil dalam keluarga yang nilai agamanya kuat dari pondok 
pesantren. Selain itu prinsip atau ajaran atau petuah  lain yang terus di 
jalankan terus, orang dagang itu kalau sekali tidak jujur itu 
menghancurkan dia sendiri” (Wawncara 28 Juni 2007) 
 
Dalam berhubungan sosial dengan orang lain para pengusaha ini selalu 
menekankan bahwa orang itu jangan sombong, jangan merasa paling pinter, 
jangan merasa paling benar, menjaga tata karma, menjaga harga diri, tidak 
merugikan orang lain, andap asor, dan lembah manah seperti diungkapkan dua 
pengusaha besar batik campuran Bapak M, berbeda dengan Bapak G dalam 
hubungan sosial dan berbuat sosial yang penting itu tidak merugikan orang lain, 
dan diusahakan mempunyai jiwa melayani, hal ini dilandaskan dari prinsip 
perwiro yang diajarkan oleh orang tua. 
 Perwiro menurut Bapak G jangan seperti orang dagang dalam berbuat 
sosial sama-sama makan nasi istilah jawanya “ lek songo” orang itu tidak boleh 
rendah diri tapi harus menjaga harga diri, karena dengan menjaga harga diri orang 
akan percaya diri, berikut penuturan lengkapnya: 
Bapak M 
“Jadi orang jangan sombong, jangan merasa paling pinter, jangan merasa 
paling benar, jaga tata karma, andap asor, lembah manah ( sopan santun )” 
(Wawncara 13 Juli 2007) 
 
Bapak G 
“Kalau saya yang sering dari orang tua yang perwira, perwira itu jangan 
kayak orang dagang  dalam hal berbuat sosial jangan kayak orang dagang, 
orang dagang itu saya kasih kamu 1000 kamu harus ngasih saya 1500, 
 tidak seperti, yang ke-2 orang pada makan nasi pada lek songo istilahe 
lahirnya kenapa kita harus rendah diri misalnya ada pejabat tinggi sekali 
sini saya harus kenapa rendah diri, pada makan segone(nasi) lah itu 
diterapkan mbah saya kepada keluarga sampai kepada saya, ini istilahe 
wong itu menjaga harga diri menjaga harga diri itu ya akhirnya jadi PD 
ketemu orang anu yo wis yang penting saya tidak merugikan kamu, saya 
melayani kamu,  dan prinsip yang ke-3 orang itu diusahakan mempunyai 
jiwa melayani”(Wawncara 28 Juni 2007) 
 
Saling melengkapi satu sama lain, saling membantu mewujudkan dalam 
bentuk shodaqoh dan taat beribadah merupakan suatu bentuk nilai ketaatan yang 
menjadi keyakinan, selain itu terus menjalin hubungan baik dengan orang juga 
terkandung nilai pencapaian yang segala sesuatunya itu disandarkan pada manfaat 
akan diperoleh nanti yaitu bisa berupa pahala, atau kebaikan, bahkan untuk 
mempersiapkan kehidupan selanjutnya yaitu kehidupan setelah kematian. Nilai  
pencapaian ini tergambar dalam suatu istilah Jawa yaitu “yen nandure apik 
ngunduhe apik” Hal ini seperti diungkapkan oleh pengusaha besar batik 
kontemporer Bapak A berikut ini: 
 “Trus ya sama orang hubungan yang baik, ‘nandure apik ngunduhe baik’ 
entah itu kapan tapi yang kita panen itu yang kita tanam. Intinya berbuat 
baiklah sebanyak-banyaknya untuk mempersiapkan nantinya”(Wawancara 
19 Juni 2007) 
 
Nilai individualistik sangat tampak dalam kehidupan pengusaha batik 
Kauman, hal ini dapat dilihat dari bangunan-bangunan rumah pengusaha batik 
yang kokoh menjulang tinggi, membuat orang lain tidak tahu aktivitas yang ada di 
dalamnya.  
Dilihat dari gambaran kehidupan kemasyarakatan Kauman kebanyakan 
adalah pengusaha, pedagang,pegawai dengan aktivitasnya sangat beragam dengan 
intensitas pertemuan yang sedikit, kalau bertemu hanya sekedar bertegur sapa 
jarang mengobrol satu sama lain, karena orang kerja itu biasanya setelah selesai 
 kerja langsung istirahat tanpa dia tahu keadaan dunia luar, proses mencari 
informasi atau bertemu orang lain, mengobrol hanya didapatkan pada saat 
bertemu dalam kegiatan perkumpulan yang diikuti, membuat individualisme 
semakin tampak.  
Untuk lebih lengkapnya berikut ini gambaran kehidupan kemasyarakatan 
kauman sekarang menurut penuturan 2 informan pengusaha kecil dan 1 informan 
pengusaha besar batik kontemporer berikut ini :  
Ibu S 
“Kalau Kauman sekarang niku katah tiang-tiang pendatang sing asli 
Kauman hanya sebagian, kula nek ketemu tonggo paling cuma saling sopo 
aruh, jarang ngobrol maraki podho nyambut gawene trus nek mulih kesel, 
dadi gaweane cuma ning ngomah jarang ketemu. Paling nek ketemu nek 
pas arisan”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Kauman itu beda dibandingkan dengan yang lain, masyarakat kita 
kebanyakan itu kaum santri jadi disini itu banyak sekali kegiatan-kegiatan 
keagamaan. Khan disini itu semuanya kebanyakan pekerja, jadi jarang 
ketemu dan tidak tahu kebutuhan apa yang sedang mereka butuhkan, 
paling ketemu cuma saling tegur sapa, ketemu dan ngobrol paling di 
pengajian atau pertemuan yang lain, khan rumah-rumah disini kebanyakan 
tertutup dengan tembok-tembok tinggi” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
“Disini khan tahu sendiri rumah aja tembok-tembok tinggi, ya individualis 
gitu. Paling kalau ketemu saling sapa gitu aja, dibelakangnya kita nggak 
tahu wong jarang ngobrol ama tetangga” (Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Dari hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwasanya nilai-nilai 
berkembang dan senantiasa mewarnai kehidupan para pengusaha batik Kauman 
antara lain ada nilai pencapaian, nilai kejujuran, nilai ketaatan, nilai tolong 
menolong dan nilai individualistik.  
Untuk lebih memudahkan melihat nilai-nilai pengusaha batik Kauman 
berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik sebagai berikut: 
 
 Matrik 3.5 
Nilai-Nilai 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Modal 
Sosial 
Pengusaha 
Batik 
Kauman 
Pengusaha 
Kecil Batik 
Klasik 
Pengusaha 
Kecil 
Konveksi 
Batik 
Pengusaha 
Besar Batik 
Kontemporer 
Pengusaha 
Besar Batik 
Campuran 
Dalam perbuatan yang dilakukan sehari-hari tercermin nilai 
ketaatan, kejujuran. 
Nilai individualistik sangat tampak pada 
kehidupan sehari-hari pengusaha 
- 
Nilai-Nilai 
Nilai kerja 
keras, nilai ini 
merupakan 
nilai yang 
mencerminkan 
kuatnya 
individu dalam 
berusaha. 
Nilai tolong 
menolong 
Nilai 
Pencapaian(terc
emin dalam 
istilah Jawa 
“Yen Nandhure 
Apik Ngunduhe 
Apik”) 
- 
Sumber: Hasil Penelitian 
 
B.6. TINDAKAN PROAKTIF 
Tindakan yang proaktif  merupakan suatu keinginan kuat dari anggota 
kelompok atau warga masyarakat untuk tidak saja berpartisipasi  namun terlibat 
secara langsung dalam suatu kegiatan kemasyarakatan, tindakan yang proaktif ini 
merupakan suatu wujud nyata dari partisipasi.  
Perilaku proaktif ini memiliki kandungan modal sosial (social capital) 
yang dapat dilihat melalui tindakan-tindakan yang paling sederhana sampai yang 
paling luas.  
Suatu masyarakat yang terbiasa proaktif, mereka akan senantiasa 
melakukan tindakan yang positif atau bermanfaat bagi orang lain dan dirinya 
sendiri, mereka akan melakukan inisiatif-inisiatif berguna bagi kehidupan 
pergaulan mereka  dan kehidupan bermasyarakat.  
 Tindakan-tindakan yang positif dan inisiatif-inisitaif yang dilakukan 
individu ini merupakan bentuk tindakan yang didalamnya terkandung semangat 
keaktifan dan kepedulian.  
Inisiatif bertukar pikiran dengan keluarga, kerabat, teman untuk mencari 
jalan keluar suatu masalah, mencari informasi yang dapat memperkaya 
pengetahuan. Inisiatif mengikuti kegiatan dan perkumpulan (asosiasi sosial), dan 
inisiatif melakukan sesuatu yang menguntungkan bagi orang lain dan dirinya 
dalam suatu hubungan sosial.  
Jika mendengar orang lain (teman, keluarga, kerabat, tetangga, relasi 
usaha) sedang mengalami musibah atau sedang mempunyai perayaan tindakan 
pertama kali yang terlintas dipikiran dan dilakukan untuk orang lain tersebut, 
merupakan tindakan yang menguntungkan bagi orang lain tersebut dan individu 
itu sendiri.  
Inisiatif-inisiatif individu ini kemudian dapat menjadi inisiatif kelompok 
(masyarakat), dan ini merupakan wujud proaktivitas (proaktiviti) yang bernuansa 
modal sosial. 
Inisiatif untuk bertukar pikiran dalam mengatasi masalah yang sedang 
terjadi dalam kehidupan pengusaha baik itu masalah keluarga ataupun masalah 
yang terjadi dalam usahanya, pengusaha batik. disini senantiasa bertukar pikiran 
mencari alternatif solusi masalahnya terlebih dengan keluarga dan kerabatnya, 
bisa dengan anggota keluarga, bisa saudara (kerabat) ataupun dengan teman atau 
relasi kerja (bisnis) dianggap sebagai orang-orang terdekat dan bisa dipercaya.  
 Hal ini seperti diungkapkan berikut ini oleh pengusaha kecil konveksi 
batik Ibu H, pengusaha besar batik kontemporer Bapak A dan dipertegas oleh 
pengusaha besar batik campuran Bapak G, yang mengungkapkan mereka dalam 
mencari alternatif solusi dari masalahnya senantiasa berdiskusi (bertukar pikiran 
dengan keluarga (anak-anak, istri), saudara dan teman (relasi kerja/bisinis, teman 
dekat yang lain yang dianggap mumpuni), dengan bertemu dengan mereka 
ataupun mengundang mereka kerumah. Berikut penuturan lengkapnya:  
Ibu H 
“Ya paling itu dengan anak-anak dengan sesepuh yang lain di Muslimat 
atau kyai yang saya kenal” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
“Ya paling itu sama teman sama keluarga saling berdiskusi” (Wawancara 
9 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Ya paling diskusi gini sama teman, atau relasi kerja, atau dengan 
saudara” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Berbeda lagi dengan penuturan pengusaha kecil batik klasik Ibu S dan 
pengusaha besar batik campuran Bapak M, Ibu S dalam mencari alternatif solusi 
pemecahan masalahnya cenderung memilih bertukar pikiran (berdiskusi) dengan 
anak dan saudaranya saja jarang dengan teman atau tetangga. Sedangkan Bapak 
M dalam mengatasi masalah dalam bisnis lebih memilih berdiskusi dengan 
mengundang teman-teman bisnis kerumah, selain berdiskusi masalah bisnis juga 
berdiskusi hal-hal yang lain. Berikut penuturannya: 
Ibu S 
“Kalau pas mengalami maslah paling diskusi dengan anak dan saudara 
jarang sama teman atau tetangga” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Bapak M 
“Mengundang teman-teman bisnis ke rumah untuk ngobrol bisnis dan hal-
hal lain” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
 Inisiatif dalam mencari informasipun sering dilakukan, yaitu dengan 
bertanya kepada teman, anggota perkumpulan mereka atau mengikuti 
perkumpulan karena dengan mengikutinya mereka mendapatkan informasi yang 
dibutuhkan seperti informasi yang bermanfaat bagi usaha para pengusaha,  untuk 
menambah wawasan atau pengetahuan, dan kegiatan mereka. Hal ini seperti 
diungkapkan oleh 2 informan pengusaha kecil yaitu Ibu S dan Ibu H,  serta 
pengusaha besar batik campuran Bapak G berikut ini. 
Ibu S 
 “Biasanya untuk mencari informasi yang kita tidak tahu seperti tanggal 
pengajian, biasanya kula takon rencang pengajian sing cedhak” 
(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Cari info paling dengan teman-teman kegiatan itu tadi atau saudara” 
(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak G 
 “Untuk cari informasi saya paling cari di forum-forum perkumpulan yang 
saya ikuti” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Tindakan-tindakan dan inisitif-inisiatif dalam mencari informasi berkaitan 
juga dengan inisiatif mereka dalam kegiatan bersifat sosial seperti kepedulian 
terhadap orang yang membutuhkan atau kegiatan-kegiatan lain di perkumpulan, 
awal mula mereka mengikuti perkumpulan. Berikut penuturan kegiatan-kegiatan 
yang bersifat sosial seperti kepedulian terhadap orang yang membutuhkan atau 
kegiatan-kegiatan lain di perkumpulan dalam wawancara informan-informan 
pengusaha batik Kauman (besar,kecil) dengan penulis: 
Ibu S 
 “Spontan. Tapi nek paguyuban niku atas ajakan bersama sesama 
pengusaha kauman” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
 “Spontan datang dari diri pribadi semua. Tapi kalau paguyuban itu atas 
ajakan” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 Bapak A 
 “Ada yang spontan terus ada yang ajakan atau atas inisiatif  yang 
disepakati bersama. Trus kalau inisiatif seperti kegiatan sosial bantu orang 
ya pernah daerah gempa ya informasikan ke orang lain dan secepatnya” 
(Wawancara 9 Juni 2007) 
 
Bapak G 
 “Ikut kegiatan-kegiatan, baik kegiatan sosial atau yang lain seperti ini 
spontan karena segala sesuatu itu saya anggap sebagai ibadah” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
 “Dalam kepedulian saya kepada orang lain itu membantu sesuai 
kemampuan, alasannya orang yang kesusahan sangat membutuhkan 
pertolongan untuk mengatasi musibah yang sedang menimpanya, dan itu 
saya lakukan spontan, kegiatan yang lain  seperti arisan, paguyuban dari 
perkumpulan itu spontan……”(Wawancara 13 Juli 2007) 
  
Melihat penuturan-penuturan para informan diatas segala macam tindakan 
proaktif para pengusaha dilakukan baik, dalam mengikuti kegiatan-kegiatan 
diperkumpulan ataupun melakukan kepedulian sosial, dilakukan secara spontan 
tanpa mengharap apapun, segala sesuatu itu mereka anggap sebagai ibadah untuk 
memperoleh pahala dari Tuhan,  
Seperti diungkapkan pengusaha besar batik campuran Bapak G diatas, 
namun ada juga inisiatif yang datangnya dari ajakan dan atas kesepakatan 
bersama. Untuk kepedulian yang dilakukan para pengusaha menganggap jika 
suatu saat mereka mengalami kesusahan mereka juga akan dibantu, bantuan yang 
mereka berikan ini disesuaikan dengan kemampuan mereka.  
Kepedulian yang dilakukan turut  membawa pengaruh terhadap inisiatif 
melakukan sesuatu yang menguntungkan bagi orang lain dan dirinya dalam suatu 
hubungan sosial, seperti mendengar orang lain  sedang mengalami musibah atau 
sedang mempunyai perayaan mereka akan secara spontan menolong atau 
membantu, akan tetapi pertolongan atau bantuan ini mereka lakukan jika orang 
 yang ditolong ini merupakan teman dekat, tetangga dekat, saudara dan relasi 
usaha semisal ada orang yang punya hajatan mereka kalau diundang mereka akan 
datang kalau tidak diundang mereka tidak akan datang karena dalam pikiran 
mereka jika tidak diundang berarti orang yang punya hajat ini tidak membutuhkan 
mereka, selain itu para pengusaha ini akan secara spontan datang melayat atau 
menjenguk jika mereka mendengar ada tetangga, teman atau kerabat yang 
meninggal atau sedang sakit.  
Ini semua merupakan suatu tindakan-tindakan proaktif yang membawa 
keuntungan satu sama lain yang mana tindakan proaktif yang mereka lakukan ini 
merupakan wujud dari kepedulian sosial.  
Penuturan secara lengkapnya seperti diungkapkan oleh pengusaha kecil 
batik klasik Ibu S, pengusaha kecil konveksi batik Ibu H, pengusaha besar batik 
kontemporer Bapak A, serta pengusaha besar batik campuran Bapak G dalam 
wawancara dengan penulis berikut ini : 
Ibu S 
 “Kalau yang hajatan kalau diundang datang kalau tidak diundang 
meskipun dekat ya nggak datang. Kalau musibah paling nggih langsung 
datang jenguk” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
 “Menolong yang terkena musibah jika kita bisa, kalau ada yang sakit 
paling ya jenguk, trus ada yang kematian langsung layat. Ada yang hajat 
mantu atau yang lain kalau diundang ya jagong” (Wawancara 13 Juli 
2007) 
 
Bapak A 
“Kalau ada yang meninggal kalau terutama yang kenal sekali saya ya 
langsung kesana” (Wawancara 9 Juni 2007) 
 
Bapak G 
 “Apa yang bisa kita lakukan untuk dia, langsung kita lakukan. Kalau ada 
yang punya acara  diundang datang no, wajib datang……..” (Wawancara 
28 Juni 2007) 
 
 Inisiatif yang  spontan atau ajakan dalam mengikuti kegiatan-kegiatan di 
perkumpulan dan melakukan kepedulian sosial atau kegiatan sosial, jika digali 
lebih dalam berkaitan dengan awal mula mereka mengikuti perkumpulan, berikut 
cuplikan penuturannya dalam wawancara dengan penulis: 
Ibu S 
 “RT kalian RW niku wajib sebab niku kewajibane sebagai warga 
kampung. Kalau yang lain seperti pengajian niku, kula wis tumut 
pengajian saking kula tesih enem. Nek Paguyuban niku anak kula ikut 
pengurus” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
 “Kalau organisasi sosial keagamaan ya memang dari kecil saya ikut 
kegiatan organisasi ya sudah bisa merasakan manfaatnya, alasannya 
karena itu tadi sesuai pandangan hidup saya buat bekal ilmu dan pahala di 
akhirat nanti. Kalau RT itu memang kewajiban sebagai warga. Paguyuban 
itu khan ini baru awalnya saya dimintai masuk karena khan saya ini sudah 
dianggap dulu itu perusahaan batik …….”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
“Rt/rw itu khan kewajiban sebagai warga Kauman. Kalau pengajian turun 
temurun sudah ikut pengajian” (Wawancara 9 Juni 2007) 
 
Bapak G 
 “Ini semua saya ikuti sebagai media aktualisasi dan media informasi yang 
akan saya peroleh tentang apa yang sedang terjadi saat ini selain untuk 
menambah relasi. Di Paguyuban itu kalau saya aktualisasi aja” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
Kalau RT otomatis kewajiban sebagai warga. Paguyuban itu demi 
pengembangan wisata batik kauman dan atas kesepakatan yang dibuat oleh 
pengusaha-pengusaha batik Kauman” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Melihat penuturan wawancara diatas dapat dilihat bahwasanya pada 
awalnya mereka mengikuti perkumpulan di RT/RW merupakan kewajiban 
sebagai salah seorang warga Kauman untuk mengikutinya, sedangkan untuk 
perkumpulan seperti pengajian, para pengusaha ini memang sudah sejak kecil 
mereka tumbuh dilingkungan yang agamis dan sering mengikuti pengajian-
pengajian, tradisi inilah yang terus mereka lakukan sampai sekarang.  
 Mengingat banyak aspek positif yang mereka peroleh seperti bekal ilmu, 
pahala, media aktualisasi dan media informasi yang diperoleh tentang apa yang 
sedang terjadi saat ini, selain untuk menambah relasi.  
Awal mula mengikuti Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman, para 
pengusaha ini mengikuti atas dasar konsensus(kesepakatan) bersama walaupun 
ada yang atas ajakan seperti diungkap pengusaha kecil konveksi batik Ibu H 
diatas. 
Dari paparan hasil lapangan diatas mengenai tindakan proaktif, dapat 
dilihat tindakan-tindakan yang sifatnya proaktif yang sering dilakukan oleh para 
pengusaha adalah mencari informasi, mengikuti perkumpulan dan semua 
kegiatan-kegiatannya, dan melakukan kepedulian kepada individu lain, tindakan-
tindakan ini berawal dari inisiatif-inisiatif yang sering mereka lakukan dimana 
inisiatif ini datangnya secara spontan dari dalam diri masing-masing individu, 
walaupun tidak menutup kemungkinan inisiatif ini datangnya tidak dari dalam diri 
individu. 
Untuk lebih memudahkan melihat tindakan proaktif pengusaha batik 
Kauman berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik sebagai berikut: 
Matrik 3.6 
Tindakan Proaktif 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Modal 
Sosial 
Pengusaha 
Batik 
Kauman 
Pengusaha 
Kecil Batik 
Klasik 
Pengusaha 
Kecil 
Konveksi 
Batik 
Pengusaha 
Besar Batik 
Kontemporer 
Pengusaha 
Besar Batik 
Campuran 
Insiatif melakukan tindakan proaktif secara spontan, antara lain 
mencari informasi, bertukar pikiran, mengikuti perkumpulan 
(RT/RW, kelompok pengajian, organisasi usaha) dan membantu 
orang lain (kepedulian). 
Tindakan 
Proaktif 
 
Inisiatif dan Insiatif dan Inisiatif dan tindakan 
 tindakan 
mengikuti 
paguyuban 
dilakukan atas 
kesepatan 
yang dibuat 
bersama. 
tindakan ikut  
paguyuban 
atas ajakan 
pengusaha 
lain 
mengikuti paguyuban 
dilakukan atas kesepatan yang 
dibuat bersama. 
Sumber: Hasil Penelitian 
 
Secara umum untuk memudahkan melihat Modal Sosial (Social Capital) 
Pengusaha Batik Kauman berdasarkan paparan-paparan di atas, dapat disajikan 
secara ringkas matrik sebagai berikut: 
Matrik 3.7 
Modal Sosial (Social Capital) Pengusaha Batik Kauman 
No Indikator Modal Sosial 
Pengusaha Batik Kauman 
Keterangan 
1. Partisipasi dalam jaringan Ada dalam perkumpulan RT/RW, 
Kelompok Pengajian, masjid/langgar, 
Muslimat, Wanita Islam, Paguyuban 
Kampung Wisata Batik Kauman, ASEPI, 
Solo Raya, Pasar Klewer. 
2. Resiprositas Saling tukar menukar kebaikan dalam Daur 
Kehidupan, tolong-menolong pada orang 
lain yang membutuhkan, dimana hubungan 
ini saling menguntungkan, memperoleh 
banyak manfaat (pahala).  
3. Trust Ada kepercayaan satu sama lain dalam 
setiap hubungan yang dibangun, 
kepercayaan ini mempertimbangkan dari 
track record dan rentang rasa percaya 
(lama berhubungan, dan siapa orang 
tersebut apakah kerabat, teman atau yang 
lain) 
4. Norma Sosial Norma Formalitas, menghormati, 
menghargai, tidak menyinggung orang lain, 
untuk tidak meminta-minta (perwiro) dan 
saling menguntungkan atau bermanfaat 
bagi orang lain 
5. Nilai-nilai Pencapaian(“yen nandhure apik ngunduhe 
yo apik”), ketaatan, kejujuran, tolong 
menolong dan individualistik. 
6. Tindakan proaktif Dilakukan secara spontan dan atas inisiatif 
yang datang dari dalam diri sendiri seperti 
membantu orang lain, mencari informasi, 
dan mengikuti perkumpulan. 
 Sumber : Hasil Penelitian 
 C. KEBERLANGSUNGAN USAHA PENGUSAHA BATIK KAUMAN 
Keberlangsungan usaha dalam penelitian ini adalah suatu keadaan atau 
kondisi usaha, dimana didalamnya terdapat cara-cara untuk mempertahankan, 
mengembangkan dan melidungi sumber daya serta memenuhi kebutuhan yang ada 
didalam suatu usaha (industri).  
Keberlangsungan Usaha dalam penelitian dikaji dengan mengadaptasi 
beberapa aspek-aspek penting dalam suatu usaha, antara lain yaitu : 1. Permodalan 
yang meliputi segala sesuatu tentang modal yang dipakai dan cara 
menjalankannya, 2. Sumber Daya Manusia yang meliputi hal-hal yang 
berhubungan dengan tenaga kerja, 3. Produksi yang meliputi bahan baku dan 
sarana prasarana, 4. Pemasaran yang meliputi Pengembangan produk(desain 
produk,  penganekaragaman hasil), riset komunikasi,  distribusi , penetapan harga 
dan pelayanan. Dalam pengkajian keberlangsungan usaha tersebut, yaitu 
keberlangsungan permodalan, keberlangsungan sumber daya manusia, 
keberlangsungan produksi dan keberlangsungan pemasaran, menitik beratkan dan 
bersumber pada tiga kata kunci yang tersirat dalam definisi keberlangsungan 
usaha yaitu memenuhi kebutuhan, mengembangkan sumber daya dan melindungi 
sumber daya. 
 
C.1. KEBERLANGSUNGAN PERMODALAN 
Permodalan merupakan suatu aspek terpenting dalam menentukan suatu 
keberlangsungan usaha, karena tanpa modal dalam hal ini modal uang suatu usaha 
tidak dapat berjalan atau  tidak dapat dibangun atau dirintis kembali.  
 Pengusaha batik Kauman baik yang berskala kecil dan berskala besar, 
dalam memenuhi kebutuhan akan modal untuk usaha ada yang berasal dari modal 
sendiri dan ada yang merupakan modal pinjaman. Modal sendiri (modal 
perorangan) merupakan modal yang berasal dari uang pribadi pengusaha, bisa 
merupakan modal usaha yang sejak dulu ada karena usahanya merupakan usaha 
rintisan atau bisa merupakan murni modalnya pengusaha sendiri datang dari 
kantongnya. Modal pinjaman merupakan modal yang diperoleh dengan cara 
meminjam baik itu meminjam kepada  orang atau lembaga keuangan seperti 
Bank.  
Untuk pengusaha yang berskala kecil seperti Ibu S dan Ibu H, biasanya 
modal mereka itu modal sendiri, karena disesuaikan dengan kemampuan mereka 
dalam menghasilkan keuntungan yang relative tidak begitu besar, kalau usahanya 
turun temurun seperti Ibu S modalnya juga turun temurun, modal ini terus 
berkembang dan berkembang seiring dengan keuntungan yang diperoleh dari 
tahun ke tahun sampai sekarang sehingga bisa mencukupi kebutuhan akan modal 
usahanya. Berikut penuturannya : 
Ibu S 
“Modal sendiri yang turun temurun”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Modal sendiri semua” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Sedangkan untuk pengusaha yang berskala besar modalnya ada yang 
datang dari diri sendiri dan dari modal pinjaman, pinjam kepada lembaga 
keuangan yaitu Bank dengan jangka waktu peminjamannya biasanya tahunan dan 
berdasar besaran dana yang dipinjam, namun selain modal pinjaman ada juga 
pengusaha yang asal modalnya dari modal investasi yang diperoleh dari pemodal. 
 Hal ini seperti diungkapkan oleh Bapak A, Bapak G dan dipertegas oleh Bapak M 
berikut: 
Bapak A 
“Modal wadah sendiri, dan modal pinjaman” (Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Kita diusahakan modal sendiri tapi ada juga pemodal yang masuk mau 
modal invest” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Modal sendiri dan modal pinjaman” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Melihat penuturan diatas dapat dilihat bahwa untuk pengusaha berskala 
besar biasanya modal mereka berasal dari tiga sumber yaitu:  
1. Modal sendiri. 
2. Modal pinjaman. 
3. Serta ada juga modal investasi. 
Pengusaha-pengusaha batik ini untuk menambah permodalan, biasanya 
mereka meminjam dari lembaga keuangan seperti Bank hal ini seperti 
diungkapkan oleh pengusaha besar batik kontemporer Bapak A dan Bapak M 
pengusaha besar batik campuran, bahwa untuk menambah permodalan mereka 
meminjam dari Bank dengan jangka peminjaman tahunan, berikut ungkapannya: 
Bapak A 
“Untuk nambah modal ya utang Bank”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Dengan meminjam atau utang, bisa dari mana aja misal 
Bank”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Namun untuk pengusaha berskala kecil seperti Ibu S dan Ibu H mereka 
untuk menambah modal tidak melakukan peminjaman, semuanya hanya berasal 
dari modal sendiri terus dikembangkan dan dikembangkan. Ibu H mengganggap 
 modal tersebut sudah cukup apabila sudah bisa untuk biaya produksi dan kulakan, 
Berikut penuturan Ibu S dan Ibu H : 
 
Ibu S  
“Ya tidak ada, ya cuma modal sendiri itu saja”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Tidak meminjam modal kepada siapapun, semua berasal dari modal 
sendiri, pokoknya sedikit-sedikit cukup”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Berbeda dengan penuturan Bapak G selaku pengusaha besar batik 
campuran, untuk menambah permodalan beliau mengusahakan untuk tidak 
meminjam karena di usaha beliau sudah ada pemodal yang melakukan investasi, 
pemodal itu biasanya tamu-tamu atau pelanggan-pelanggan yang sudah cocok 
dengan usaha batik Bapak G, investasi tersebut dalam bentuk invest money (uang), 
dan untuk sistem pembagian labanya bagi hasil. Berikut penuturan lengkapnya: 
 “Tidak pinjam ya tapi ada yang invest, investasi tamu-tamu yang sudah 
cocok trus untuk kontrapresasi kita berikan bagi hasil”(Wawancara 28 Juni 
2007) 
 
Dalam menjalankan permodalan supaya sirkulasi modal tetap berjalan 
dengan lancar para pengusaha memiliki strategi, strategi merupakan alat mencapai 
suatu tujuan perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program 
tindak lanjut serta prioritas alokasi sumber daya (Chandler, 1962).  
Strategi yang sering kali dijalankan pengusaha batik untuk menjaga supaya 
sirkulasi permodalan tetap berjalan dengan lancar tanpa ada hambatan, seperti di 
ungkapkan informan Ibu S yang usaha produksi dan pemasarannya skala kecil 
pembeliannya dengan cara tunai karena mengingat jumlah barang yang diproduksi 
sedikit yaitu jarik tulis. Dengan pembelian yang tunai ini sirkulasi permodalan 
berjalan dengan lancar , berikut ini penuturannya: 
  “Kalau tempat saya itu ngecer trus belinya tunai jadi nggih lancar-lancar 
aja”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Lain halnya dengan Ibu H yang juga pengusaha berskala kecil, yang 
produksinya sedikit, beliau juga menjualkan barang orang lain menurut beliau 
untuk modal kecil ambil barangnya sedikit cukup 1 atau 2 kodi satu motif jika ada 
pembeli yang membutuhkan beliau tinggal mengambilkan barang lagi, berikut 
penuturannya : 
 “Kita modal kecil gini lebih baik itu ambil barang sedikit umpamanya 
saya ambil barang dari cina ambil cukup 1 motif 2 kodi, ada orang ambil 
banyak tinggal kita ambilkan jadi modalnya tidak begitu besar modal kita 
tidak mandek gitu”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Berbeda lagi dengan strategi yang diterapkan oleh para pengusaha dengan 
skala usaha yang besar, para pengusaha ini untuk menjaga supaya sirkulasi 
permodalan dapat berjalan dengan lancar cenderung menerapkan strategi 
bagaimana caranya mengirit pengeluaran seminim mungkin dan menjaga antara 
pendapatan dan pengeluaran itu seimbang,.  
Selain itu juga menerapkan stategi supaya pembukuan lebih bagus, yaitu 
mencatat pengeluaran dan pemasukan lebih teliti karena hal ini sangat penting 
bagi pengusaha dengan skala besar, jika ada kesalahan dalam mencatat bisa 
menjadi masalah yang dapat menghambat sirkulasi permodalan. Hal ini dapat 
dilihat dari penuturan lengkapnya pengusaha besar berikut, yaitu Bapak A, Bapak 
G dan diperjelas oleh Bapak M : 
Bapak A 
“Ya gimana cara kita mengirit pengeluaran, bagaimana modal itu bisa 
berputar ya itu terus berputar ya itu”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Ya  pembukuan lebih bagus, yang paling penting catat mencatat” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
 Bapak M 
“Antara pendapatan dan pengeluaran harus seimbang, jangan besar pasak 
daripada tiang” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Modal macet atau terkikis (berkurang) dalam suatu usaha sering kali 
terjadi, termasuk usaha batik para pengusaha karena selain sebagai produsen batik 
mereka juga sebagi pemasar produk batik mereka. Modal macet aau terkikis dapat 
terjadi pada setiap pengusaha baik itu pengusaha yang skalanya kecil atau besar, 
dengan catatan dalam usahanya ada sistem tempo dalam pembelian barang, 
namun ada juga pengusaha dengan skala kecil yang tidak mengalami modal macet 
yaitu Ibu S dikarenakan dalam sistem pembelian barang dagangannya 
memberlakukan sistem tunai, tidak ada tempo kalau ditempo modalnya bisa benar 
benar macet karena modal yang dipunyai hanya sedikit, berikut ini cuplikan 
penuturannya: 
 “Tidak ada modal macet karena tunai” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Berbeda dengan Ibu H walaupun beliau adalah pengusaha kecil, pernah 
mengalami modal macet karena produksi beliau itu juga ada yang berdasar 
pesanan, setelah pelanggan pesan ternyata tidak membayar akhirnya dengan 
segala cara Ibu H menagih hutang sampai-sampai pelanggan tersebut didatangi 
kerumah dan akhirnya membayar hutangnya, pedoman beliau walaupun uang 
transport tidak ditukar tapi modal beliau bisa kembali itu sudah bagus.  
Untuk pembelian di Kios Ibu H dipasar Klewer tidak pernah mengalami 
modal macet karena setiap orang yang pesan barang ke Kios kebanyakan tunai, 
ada beberapa yang tempo  tetapi semua pembayaran lancar , menurut beliau jika 
 semua dikasih tempo modal bisa macet, berkurang sudah begitu modalnya sedikit. 
Hal ini seperti diungkapkan berikut : 
 “Kalau ditempat saya itu semua orang yang pesen barang atau beli barang 
saya itu kebanyakan tunai ya ada yang tempo tapi beberapa aja, paling itu 
bayarnya ada yang dibelakang maksudnya kalau barang yang dia pesen ke 
saya sudah jadi baru dia langsung bayar, nanti kalau ditempo semua terus 
nggak bisa bayar khan modal kita bisa macet, sudah modal cuma sedikit 
lagi, pernah ada yang macet belum bisa bayar sampai saya tagih ke 
pamekasan, dia bayar nggak masalah dia nggak ganti uang transport yang 
penting bayar itu sudah bagus banget” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Pengusaha dengan skala usaha besar seperti Bapak A, Bapak G dan Bapak 
M modal macet pasti ada karena usahanya sudah cukup lama, untuk mengatasi 
terjadinya modal macet, cara yang  dilakukan mereka antara lain dengan bayar 
kontan untuk pelanggan yang baru kenal, kalau untuk pelanggan-pelanggan lama 
dan orangnya bisa benar-benar dipercaya dikasih tempo, misalkan sudah jatuh 
tempo pembeli tersebut akan ditelepon dan berusaha semaksimal mungkin  
sampai si pelanggan membayar hutangnya. Cara lain yang dipakai adalah jika ada 
pelanggan yang mau minta barang lagi dengan tempo padahal pelanggan tersebut 
masih mempunyai hutang maka barang yang dipesan tidak dikasih (dipending).  
Sedangkan untuk mencegah agar modal tidak terkikis, menurut Bapak G  
caranya adalah dengan terus memutarkan uang, terus menawarkan investasi dan 
meningkatkan penjualan dengan menarik pelanggan. Untuk penuturan 
selengkapnya mengenai upaya mencegah dan mengatasi modal terkikis jika ada 
pelanggan yang tidak membayar, dapat disimak dari penuturan-penuturan 
pengusaha skala besar Bapak A, dan Bapak G berikut ini: 
Bapak A 
“Untuk mencegahnya ya paling ya itu bayarnya kotan, kalau yang tempo 
sama orang yang bener-bener dipercaya. Kalau sudah jatuh tempo kalau 
ada yang tidak bisa bayar ya kita telpon aja, terus kalau minta barang lagi 
 harus kita pending, paling ya cara itu untuk mengatasinya” (Wawancara 19 
Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Modal macet, ya usaha kita sudah lama pasti ada, ya kita tagih terus, 
kalau dia minta barang kita tidak kasih, selain itu agar tidak terkikis 
caranya bagaimana kita putarkan uang dengan terus menawarkan investasi 
dan meningkatkan” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Dari hasil lapangan diatas dapat disimpulkan bahwa keberlangsungan 
permodalan itu sangat tergantung dari, sumber modal dan cara menambah 
permodalan. Sumber modal yang digunakan yaitu untuk pengusaha kecil itu 
modalnya modal sendiri dan pengusaha besar modalnya modal sendiri, modal 
pinjaman, dan modal inivestasi.  
Untuk menambah modal para pengusaha besar khususnya melakukan 
peminjaman modal pada lembaga keuangan. Selain itu keberlangsungan 
permodalan  juga tergantung dari usaha-usaha yang dilakukan pengusaha batik, 
untuk menjaga supaya sirkulasi permodalan tetap berjalan dengan lancar tanpa 
ada hambatan dan tergantung juga dari upaya pengusaha batik mengatasi modal 
macet.  
Usaha-usaha yang dilakukan sangat beragam dan bervariasi tergantung 
dari pemikiran para pengusaha. Kelancaran sirkulasi permodalan dijaga dengan 
melakukan pencatatan yang bagus, meminimalkan pengeluaran seminim mungkin, 
dan menyeimbangkan antara pengeluran dan pendapatan  kalau bisa diusahakan 
bisa besar pasak daripada tiang.  
Pencatatan sangat perlu dilakukan karena bagi perusahaaan kecil memiliki 
catatan dan mengelola catatan dengan tertib, ketat, dan disiplin dalam pembukuan 
itu bertujuan agar perusahaan mampu bertahan dan masa depannya cerah, jadi 
 dengan perencanaan yang keuangan yang baik dan teratur sangat membantu 
perusahaan untuk mendatangkan laba dan kelangsungan hidup perusahaan. 
Sedangkan untuk mencegah modal macet yaitu dengan memberikan sistem 
pembelian secara tunai pada pelanggan yang baru dan tempo pada pelanggan lama 
yang sudah benar-benar dipercaya dan dikenal baik.  
Bila ditarik lebih jauh aspek permodalan (keuangan) merupakan faktor 
penunjang dan pendukung keberhasilan dalam berwirausaha dalam hal ini 
wirausaha batik, permodalan dalam hal keuangan ini dapat dipergunakan untuk 
modal operasional pengolahan usaha, seperti untuk produksi, biaya produksi, 
pembelian bahan baku, promosi, pemasaran, membayar upah pegawai dan 
sebagainya. 
Untuk lebih memudahkan melihat keberlangsungan permodalan 
pengusaha batik Kauman berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik 
sebagai berikut: 
Matrik 3.8 
Keberlangsungan Permodalan 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Keberlangsungan 
Usaha Pengusaha 
Batik Kauman 
Keberlangsungan 
Permodalan 
Pengusaha 
Kecil 
Batik 
Klasik 
Pengusaha 
Kecil 
Konveksi 
Batik 
Pengusaha 
Besar Batik 
Kontemporer 
Pengusaha 
Besar Batik 
Campuran 
Modal yang digunakan 
modal sendiri. 
Modal yang digunakan modal 
sendiri dan pinjaman. 
Memenuhi 
kebutuhan 
permodalan Tidak melakukan 
pinjaman untuk 
menambah modal 
disebabkan karena 
ketidakmampuan dalam 
mengembalikan pinjaman 
(skala usaha kecil).  
Menambah modal dengan 
meminjam ke Lembaga 
keuangan seperti Bank, serta 
menerima investasi dari 
pemodal. 
Menjaga sirkulasi Semua Tidak Melakukan pencatatan dengan 
 permodalan pembelian 
dilayani 
dengan 
tunai. 
mengambil 
barang 
terlalu 
banyak. 
teliti meminimalkan 
pengeluaran dan 
menyeimbangkannya 
(pengeluaran) dengan 
pendapatan. 
Melindungi 
permodalan 
(mencegah dan 
mengatasi modal 
macet/terkikis) 
Semua 
pembelian 
dilayani 
dengan 
tunai 
sehingga 
tidak 
pernah 
mengalam
i modal 
macet. 
-Tidak 
memberikan 
tempo pada 
setiap 
pembeli.  
-Dengan 
menagih 
secara terus 
menerus. 
- Lebih teliti pada setiap 
pelanggan sehingga tempo 
diberikan kepada pelanggan 
lama dan bisa dipercaya, 
pelanggan baru dengan tunai. 
- Untuk mengatasi modal 
macet /terkikis dengan 
menagih secara terus menerus, 
tidak memberikan barang lagi, 
dan dengan  menjaga sirkulasi 
supaya uang terus berputar 
serta terus menawarkan 
investasi, menarik pelanggan. 
Sumber: Hasil Penelitian 
 
C.2. KEBERLANGSUNGAN SUMBER DAYA MANUSIA 
Keberlangsungan sumber daya ini merajuk pada individu-individu yang 
ada dalam sebuah organisasi (Ruky, 2003). Sumber daya manusia atau lebih 
sering disebut tenaga kerja merupakan suatu potensi, jika kekuatan sumber daya 
manusia ini ditingkatkan kualitas dan kompetisinya. Untuk meningkatkan potensi- 
tenaga kerja sangat perlu dilakukan suatu pelatihan-pelatihan ketrampilan, 
pengarahan secara terus menerus dari pemilik usaha, karena hal ini penting bagi 
kemajuan dari usaha khususnya usaha batik.  
Usaha batik dengan skala kecil pada umumnya tidak mempunyai upaya 
untuk meningkatkan potensi keahlian dari tenaga kerjanya, karena mengingat ada 
sebagian usaha batik dengan skala kecil hanya mengandalkan pekerja yang 
sifatnya itu tidak tetap (sewaan), yaitu tidak digaji secara rutin atau terus-menerus 
 dan tidak ada pengawasan secara langsung, pekerja ini hanya sebagai penyedia 
jasa dan pengusaha batiknya sebagai pengguna jasa mereka.  
Sesuai dengan pernyataan salah satu informan yang mengungkapkan  
bahwa beliau tidak mempunyai tenaga kerja yang tetap disebabkan beliau hanya 
pengusaha kecil yang produksinya sangat sedikit, dan lagi produk yang 
diproduksinya yaitu kain jarik tulis ini memakan waktu pengerjaan yang cukup 
lama. Untuk setiap proses dalam produk beliau ini selalu dikerjakan berbeda 
orang dan berbeda tempatnya, beliau hanya sekedar mencari penyedia jasa 
pembuatan.  
Jadi secara umum tidak ada peningkatan keahlian untuk tenaga kerja 
pengusaha kecil. Namun dilain hal ada juga pengusaha dengan skala usaha kecil 
yang terus melakukan peningkatan keahlian dari tenaga kerjanya yaitu dengan 
cara secara terus-menerus memberikan pengarahan-pengarahan, dengan 
pengarahan yang kontinyu ini perlahan-lahan kualitas dari pekerja akan meningkat 
lebih baik. Jika kualitas dan kemampuan pekerja  meningkat maka dapat 
menunjang peningkatan daripada kapasitas produksi.  
Peningkatan kualitas pekerja tidak hanya dilakukan untuk pekerja produksi 
saja namun juga tenaga yang membantu berjualan dipasar Klewer seperti 
diungkapkan Ibu H pengusaha kecil konveksi batik, bahwa beliau selalu 
mengarahkan tenaganya untuk selalu ramah dan melayani kepada pembeli selain 
memberikan pengetahuan tentang harga-harga barang yang dijual dikiosnya. 
Berikut deskripsi penuturan lengkapnya: 
 “Paling saya itu sering memberikan arahan kepada karyawan saya, 
umpama untuk karyawan yang jahit ini kurang pas seharusnya begini, trus 
 paling untuk tenaga yang bantu jualan dipasar itu diarahkan untuk selalu 
ramah dan melayani kepada pembeli selain memberikan pengetahuan 
tentang harga yang dijual dikios….”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Sedangkan pengusaha batik dengan skala usaha besar biasanya untuk 
menigkatkan keahlian dan potensi tenaga kerja mereka, sering melakukan upaya 
peningkatan antara lain dapat disebutkan seperti pelatihan ketrampilan yang rutin, 
memberikan pengarahan secara terus menerus.  
Pengarahan diberikan setiap hari, fakta ini diperjelas dengan hasil 
observasi penulis ketika dirumah salah satu informan pengusaha batik dimana 
sebelum memulai bekerja selalu memberikan brifing yang berisi arahan dan 
masukan positif untuk tenaga kerjanya, selain itu dalam brifing tersebut para 
tenaga kerja ini juga secara demokratis menyampaikan pendapat-pendapatnya 
tentang hal-hal yang berkaitan dengan keberlangsungan usaha batik, pendapat dari 
tenaga kerjanya selalu oleh pengusaha batik dijadikan sebagai bahan masukan 
menyusun strategi usaha. Selain itu juga ada cara lain yaitu dengan sering 
melakukan eksperimen bersama tenaga kerja, karena eksperimen bersama secara 
tidak langsung dapat melatih para tenaga kerja. Eksperimen bersama ini dapat 
diartikan sebagai suatu bentuk kerjasama daripada tim (pengusaha dan tenaga 
kerjanya). Eksperimen bersama ini seperti diungkapkan oleh Bapak A sebagai 
pengusaha besar batik kontemporer berikut ini 
“Ya  kalau untuk meningkatkan keahlian itu sering eksperimen bersama 
tenaga kerja saya, khan ini secara tidak langsung seperti itu mereka kita 
latih”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Menjadikan tenaga kerja sebagai tim bersama sebagai upaya untuk 
meningkatkan keahlian dan potensi tenaga kerja, juga dilakukan oleh pengusaha 
 besar batik campuran Bapak M karena dengan menjadikan para tenaga kerja ini 
sebagai tim dapat mewujudkan tujuan usaha batik beliau, beliau juga 
menambahkan selain dijadikan tim bersama para pekerja ini juga diberikan 
kepercayaan kepada mereka karena dengan adanya kepercayaan (trust) antara 
pengusaha dengan pekerja, mereka akan dapat menunjukkan kemampuannya. 
Berikut penuturannya : 
 “Satu, berikan kepercayaan kita untuk mereka agar dapat menunjukkan 
kemampuannya, yang kedua jadikan mereka sebagai tim bersama kita 
untuk mencapai tujuan usaha kita”(Wawancara 13 Juli 2007). 
 
Tenaga kerja yang dimiliki para pengusaha ada beberapa yang berasal dari 
wilayah Kauman dan sekitarnya tetapi kebanyakan tenaga kerjanya berasal dari 
luar wilayah Kauman seperti Bekonang, Sukoharjo, Karanganyar, Mojolaban, 
bahkan sampai ada yang dari luar kota yaitu Yogyakarta karena tempat 
produksinya didaerah tersebut, biasanya didapatkan dari membuka pengumuman 
lowongan-lowongan pekerjaan, dibawa oleh tenaga kerja yang sudah bekerja lama 
pada pengusaha batik, dari pabrik yang dulu pernah berproduksi disana (ikut kerja 
lagi karena sudah percaya pada pengusaha).  
Asal tenaga kerja yang berasal dari luar Kauman, biasanya sesuai dengan 
tempat produksi batik, karena pengusaha batik dengan skala besar selain punya 
pabrik sendiri di Kauman  ada juga pabrik diluar daerah Kauman mengingat 
wilayah Kauman yang sempit dan tidak ada sarana pembuangan limbahnya.  
Pengusaha kecil batik seperti Ibu S yang hanya berperan sebagai 
pengusaha pengguna jasa beliau untuk mendapatkan tenaga kerjanya tidak 
membuka lowongan, tenaga kerjanya sudah bekerja sudah sejak dulu turun-
 temurun dari usaha batik ibunya dulu kalau misal butuh tenaga tinggal mencari 
orang yang menyediakan jasa dalam proses batik, berikut penuturannya:  
 “Mereka mbathikke batik sumo niku awit sibu, dadi waune sih kathah 
terus tua-tua dadi sithik, paling nek butuh tenogo golek ngendi meneh sing 
isoh mbathikke”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Untuk jumlah tenaga kerja dari pengusaha batik sesuai dengan skala 
usahanya, skala usaha besar biasanya tenaga kerjanya banyak, bisa mencapai 
puluhan sampai ratusan orang, hal ini sesuai dengan pernyataan dua pengusaha 
besar Bapak A, dan Bapak G berikut: 
Bapak A 
“Kalau yang produksi dipabrik dirumah ini tidak banyak 10 orang. Trus 
paling sama yang jahit sekitar kurang lebih 15an”(Wawancara 19 Juni 
2007) 
 
Bapak G 
“Tenaga kerja kita banyak disini itu sekitar 30 orang, kalau yang diluar di 
sukoharjo dikaranganyar lebih saya punya tenaga kerja diluar out soure 
200”(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Sedangkan untuk pengusaha batik dengan skala kecil jumlah tenaga 
kerjanya hanya berkisar antara 5 sampai 6 orang saja, itupun malah ada yang 
berkurang menjadi 1 orang tenaga memproduksi dan 1 orang tenaga pemasar di 
Kios di pasar Klewer, hal  ini diungkapkan oleh Ibu H, dibawah ini. Dari 5 
pengusaha yang diwawancarai ada 4 yang mempunyai tenaga kerja berasal dari 
keluarga, ada anak, saudara, bahkan istri. 
 “Tenaga kerja saya yang jahit sekarang hanya tinggal 1 orang sebenarnya 
ada 4 tapi yang 3 pas kawin sampai sekarang belum masuk…... Untuk 
jualan dipasar saya dibantu satu tenaga kerja dan anak saya yang 
perempuan”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Untuk menjaga keberlangsungan sumber daya manusia, ada banyak cara, 
menjaga dan mempertahankan eksistensi dari tenaga kerja, karena eksistensi 
tenaga kerja ini sangat dibutuhkan sekali demi kemajuan usaha, jika eksistensi ini 
 tidak dapat dijaga maka akan dapat menghambat dan menghilangkan potensi-
potensi yang berguna bagi pengembangan, peningkatan usaha batik.  
Dari hasil wawancara penulis ada banyak hal yang terungkap dari 
pengakuan pengusaha tentang bagaimana cara mereka menjaga eksistensi dan 
memberikan pelayanan kepada tenaga kerjanya, karena dengan memberikan apa 
yang diperlukan oleh tenaga kerja secara tidak langsung dapat menjaga 
eksistensinya.  
Untuk menjaga supaya karyawan tidak keluar dari perusahaan pengusaha 
tidak mempunyai hak, karena itu merupakan hak setiap dari para tenaga kerja, 
cara yang bisa dilakukan pengusaha dengan memberikan suatu bentuk perhatian-
perhatian dan rasa kenyamanan pada tenaga kerja mereka yaitu dengan 
memberikan kelonggaran-kelonggaran dalam bekerja seperti libur pada hari raya 
dan hari minggu, memberikan servis dalam bentuk tunjangan hari raya, membantu 
tenaga kerjanya yang mengalami kesusahan.  
Kepedulian, resiprositas pengusaha kepada pekerjanya tersebut diberikan 
kepada pekerjanya yang sedang membutuhkan bantuan atau terkena musibah, 
bantuan yang diberikan tergantung pada mereka itu terkena musibah apa dulu dan 
karena kesalahan siapa dulu, yang sudah para pengusaha batik ini biasanya 
membantu pekerjanya pada saat anaknya sakit, anaknya masuk sekolah, ada 
lamaran pernikahan. Besarnya bantuan yang diberikan tergantung juga dari berapa 
lama pekerja ini sudah bekerja pada pengusaha batik. Selain itu pemberian reward 
atau bonus (gaji ekstra), juga senantiasa diberikan oleh pengusaha kepada para 
 tenaga kerjanya yang melakukan pekerjaan dengan baik, atau melakukan kerja 
tambahan.  
Menurut pengakuan salah satu pengusaha batik, dalam wawancara dengan 
penulis mengungkapkan bahwa menjaga eksistensi karyawan (tenaga kerja) itu 
merupakan hal yang sulit, biasanya tenaga kerja yang kerjanya cekatan dan pintar  
malah tidak awet, tapi ada juga yang awet kerja sampai 20 tahun bekerja pada 
pengusaha tersebut. Cara yang bisa dilakukan untuk menjaga eksistensi mereka 
menurut pengakuan beliau bisa dengan memberikan kesejahteraan yang cukup 
kepada mereka seperti memberi bonus, insentif, bahkan fasilitas, kadang-kadang 
bahkan ada yang diberikan asuransi tenaga kerja untuk menjaga kesejahteraan dan 
keselamatan mereka. 
Selain beberapa cara tersebut ada suatu cara yang sifatnya managerial 
yaitu dengan melakukan transparansi dalam managemen usaha, dari ini para 
tenaga kerja dapat menilai apakah akan tetap bekerja dengan para pengusaha batik 
ini ataupun tidak.  
Cara dalam menjaga eksistensi ini seperti diungkapkan oleh pengusaha 
kecil konveksi batik Ibu H, dan dipertegas oleh Bapak A pengusaha besar batik 
kotemporer, kemudian ditambahi dengan pendapat dua pengusaha besar batik 
campuran Bapak G dan Bapak M. Dimana cara-cara yang mereka lakukan 
berbeda-beda setiap pengusaha, tergantung dari pemikiran dan wawasan 
pengusaha, berikut penuturan-penuturannya : 
“Kalau untuk menjaga supaya dia tidak boleh keluar kerja kita itu tidak 
bisa, seperti karyawan saya ada yang habis kawin terus sampai sekarang 
belum masuk, kita nggak bisa memaksanya. Tar paling kalau dia mau 
kerja lagi dia masuk lagi, dan itu pasti saya terima. Paling usaha yang bisa 
saya lakukan yaitu membuat bagaimana caranya membuat dia nyaman dan 
 kerasan kerja, dengan memberi kelonggaran-kelonggaran, trus pas hari 
minggu libur atau pas hari raya libur, kesusahan kita bantu dan kita kasih 
THR, nggak masalah kalau mungkin hanya sedikit khan pasti itu bisa buat 
dia senang”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Hal senada tentang pemberian bantuan kepada tenaga kerja yang sedang 
mengalami kesusahan juga diungkapkan oleh Bapak A berikut kutipan 
wawancaranya : 
“Karyawan disini banyak yang awet karena gini mereka cari kerjaan sulit, 
kalo tidak disini dimana lagi, paling kita beri reward tapi jarang sekarang 
mis: kalo mereka kerjanya ekstra ya ada tambahan. Selain itu kalau 
mereka butuh bantuan ya kita bantu….tapi tergantung mereka itu kena 
musibah apa dulu karena kesalahan siapa dulu biasanya yang sudah-sudah 
kita pernah bantu kalau pas anak sakit, sekolah, lamaran nikahan, dan 
pemberian bantuan tergantung mereka lamanya bekerja.  Dengan ini khan 
bisa menjaga relasi antara saya dengan tenaga kerja saya supaya tetap baik 
dan bisa buat mereka kerasan” (Wawancara  19 Juni 2007) 
 
Dari dua penuturan dua pengusaha tersebut kemudian  ditambahi lagi oleh  
Bapak G dan Bapak M dengan cara dan langkah yang berbeda satu sama lain : 
Bapak G 
“Eksistensi biasanya tenaga kerja yang pinter itu malah tidak awet karena 
dia berkembang terus tapi ada juga yang tetap disini 20 tahun banyak. 
Karena untuk karyawan ya, pasti kita kasih bonus, insentif bahkan fasilitas 
kadang-kadang bahkan asuransi juga” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Kita transparasi dalam management usaha jadi mereka bisa menilai dan 
memilih untuk tetap bekerja dengan kita atau tidak, silahkan memilih” 
(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Dari hasil lapangan diatas tentang keberlangsungan Sumber Daya Manusia 
pengusaha batik Kauman dapat diketahui dan disimpulkan bahwa, tenaga kerja 
yang dimiliki oleh para pengusaha ada yang berasal dari Kauman sendiri, dan ada 
yang berasal dari luar Kauman tapi kebanyakan tenaga kerjanya berasal dari luar 
daerah Kauman seperti Sukoharjo dan Karanganyar. Ada yang mempunyai tenaga 
kerja berasal dari keluarga seperti anak, istri dan saudara.  
 Untuk memenuhi kebutuhan akan tenaga kerja para pengusaha batik ini 
biasanya membuka lowongan, untuk usaha yang sudah turun temurun tenaga 
kerjanya juga turun temurun dimana oleh tenaga yang sebelumnya bekerja 
ditempat pengusaha tersebut, akan tetapi pengusaha yang turun-temurun ini tidak 
menutup kemungkinan untuk mencari karyawan lagi dengan membuka lowongan 
atau melalui tenaga kerjanya, hal ini sama halnya dengan yang dilakukan oleh 
pengusaha yang usahanya rintisan sendiri.  
Peningkatan keahlian tenaga kerja, kemampuan sumber daya manusia 
melalui tindakan-tindakan dalam bentuk pengarahan secara terus menerus dan 
melakukan eksperimen-eksperimen bersama serta pelatihan menyebabkan 
perusahaan batik atau usaha batik pengusaha Kauman dapat lebih unggul 
dibandingkan dengan pesaingnya. Upaya menjaga eksistensi dari tenaga kerja 
senantiasa dilakukan, dengan memberikan perhatian, pelayanan (servis), dan 
kesejahteraan, serta dengan selalu melakukan transparansi usaha kepada mereka 
(saling tukar menukar informasi).  
Memberikan bentuk-bentuk kenyamanan tersebut secara tidak langsung 
dapat menjaga relasi hubungan baik antara tenaga kerja dengan pengusaha yang 
akhirnya membuat para tenaga kerja ini menjadi betah atau kerasan bekerja pada 
para pengusaha batik ini. 
Untuk lebih memudahkan melihat keberlangsungan sumber daya manusia 
(SDM) pengusaha batik Kauman berdasarkan paparan di atas, maka disajikan 
matrik sebagai berikut: 
 
 
 Matrik 3.9 
Keberlangsungan Sumber Daya Manusia 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Keberlangsungan 
Usaha Pengusaha Batik 
Kauman 
Keberlangsungan SDM 
Pengusaha Kecil Batik 
Klasik 
Pengusaha Kecil Konveksi 
Batik 
Pengusaha Besar 
Batik Kontemporer 
Pengusaha Besar Batik 
Campuran 
Tenaga kerjanya 
berasal dari wilayah 
sukoharjo dan 
sekitar Kauman. 
Tenaga kerjanya berasal dari 
wilayah sukoharjo, 
Karanganyar, sekitar Solo, 
bahakan sampai Yogyakarta. 
Pemenuhan akan 
kebutuhan tenaga kerja 
Tidak berjalan, karena 
produksinya cuma 
sedikit sekali sehingga 
hanya sebagai pengguna 
jasa produksi (tenaga 
kerjanya out source). 
Jika tidak ada yang 
membatik tinggal 
mencari orang yang bisa 
membatik. 
Tenaga kerja berasal dari 
wilayah Solo, diperoleh 
dengan membuka 
lowongan. 
Tenaga kerja diperoleh dengan membuka lowongan-
lowongan pekerjaan, dari tenaga yang sudah bekerja 
lama (ikut) dalam usaha batik. 
-Secara terus menerus memberikan pengarahan-pengarahan sehingga perlahan 
kualitas pekerja meningkat. 
Upaya untuk 
mengembangkan dan 
meningkatkan keahlian, 
potensi tenaga kerja 
Tidak ada 
- -Melakukan 
eksperimen bersama 
(dalam hal produksi 
batik). 
-Memberikan pelatihan-
pelatihan, memberikan 
kepercayaan dan menjadikan 
tenaga kerja sebagai tim 
bersama. 
Upaya untuk menjaga 
dan mempertahankan 
eksistensi tenaga kerja 
Tidak ada Memberikan kelonggaran 
dalam bekerja, 
memberikan pelayanan 
(kesejahteraan), dan 
membantu pekerja yang 
sedang kesusahan 
Memberikan reward, 
membantu pekerja 
yang kesusahan. 
Memberikan kesejahteraan 
pada karyawan, membantu 
pekerja yang kesusahan, 
memberikan asuransi, dan 
transparansi managemen 
usaha. 
Sumber: Hasil Penelitian 
 C.3. KEBERLANGSUNGAN PRODUKSI 
Salah satu kegiatan yang paling penting bagi kelangsungan hidup 
perusahaan atau usaha yang menghasilkan produk tertentu adalah bagaimana cara 
berproduksi agar diperoleh keuntungan yang dikehendaki oleh perusahaan.  
Produksi dalam arti yang lebih spesifik hanya dimaksudkan sebagai 
kegiatan yang menghasilkan barang baik barang jadi maupun barang setengah 
jadi. Kegiatan produksi akan selalu diperlukan bagi pemenuhan kebutuhan 
manusia yang terbatas. Dengan menggunakan faktor-faktor produksi yang tersedia 
sebagai sarana kegiatan produksi, diharapkan akan dapat menghasilkan nilai 
kegunaan baru dari barang atau jasa yang diperlukan bagi pemenuhan kebutuhan 
manusia. Tersedianya bahan baku dasar untuk berproduksi baik berupa benda 
padat, cair, gas, bahan pembantu, barang setengah jadi dan barang jadi yang perlu 
diproses dalam kegiatan berproduksi. Tersedianya kapasitas mesin dan peralatan 
yang dimiliki baik dari jumlah mesin dan peralatan yang dimiliki perusahaan atau 
usaha untuk digunakan dalam proses produksi terutama mesin-mesin berat dan 
ringan kesemuanya akan berpengaruh terhadap aktivitas perusahaan atau usaha 
untuk menghasilkan kualitas produk.  
Tersedianya tenaga kerja, tenaga kerja yang sebelum melaksanakan 
kegaiatan produksi harus memenuhi persyaratan bahwa kualitas tenaga kerja yang 
digunakan oleh suatu perusahaan atau usaha akan berpengaruh terhadap efisiensi 
produksi serta kualitas akhir yang dihasilkan, memperhatikan prospek 
perkembangan ekonomi pada masa yang akan datang yang akan mempengaruhi 
permintaan terhadap jenis-jenis produksi yang dihasilkan oleh suatu usaha 
 (perusahaan), baik itu usaha berskala kecil ataupun berskala besar dengan 
kapasitas produksi yang banyak dan beragam. Kaitannya dengan ini 
keberlangsungan produksi dalam penelitian ini mencakup faktor-faktor atau 
aspek-aspek kualitas, kuantitas, bahan baku dan teknologi. 
Ketersediaan bahan baku, merupakan hal yang penting bagi usaha batik ini 
karena tanpa bahan baku produksi batik tidak dapat berlangsung, barang yang 
diproduksi oleh pengusaha batik yang menjadi informan dalam penelitian sangat 
beragam ada yang batik tulis, ada yang batik cap, ada yang batik printing, ada 
batik kombinasi, dan ada konveksi pakaian batik.  
Pengusaha batik berskala kecil, produksinya hanya satu macam barang 
saja, dari 5 informan pengusaha batik ada 2 orang pengusaha berskala kecil 
dimana produksinya orientasinya hanya satu macam yaitu yang satunya produksi 
jarik (batik tulis) dan yang satunya produksi konveksi kain batik (baik berupa 
kain, seprei, mukena dan lain-lain). Sedangkan untuk pengusaha dengan skala 
besar  produksinya beragam, yaitu memproduksi kain batik (barang setengah jadi) 
kemudian dikonveksikan  untuk dijadikan pakaian atau barang yang lain (barang 
jadi)., dan kain batiknya itu ada yang batik cap, tulis, dan printing dengan motif 
yang beragam (pakem, kontemporer). 
Bahan baku yang digunakan untuk memproduksi  kain batik antara lain 
Kain (seperti mori, sutra, rayon, katun, dan lain-lain), malam, bahan pewarna alam 
(seperti soga, kayu tiger, jambal, tingidul), bahan pewarna kimia, kayu untuk 
membakar, dan lilin. Mekanisme pembelian bahan baku, biasanya para pengusaha 
ini sudah berlangganan lama dengan supplier, bahkan untuk yang usahanya turun 
 temurun langganan supplier bahan bakunya juga turun temurun dari nenek 
buyutnya si pengusaha,  jadi ketika bahan baku habis supplier tinggal ditelepon 
oleh pengusaha bahan baku akan segera datang.  
Berlangganan bahan baku pengusaha batik Kauman tidak pernah berganti-
ganti supplier karena rata-rata mereka sudah saling percaya dan ada kecocokan 
dengan produk yang mereka hasilkan sehingga hubungannya bisa awet, selain itu 
tukar menukar informasi sering dilakukan dengan supplier dimana ketika harga 
bahan baku naik sebelumnya supplier akan memberi tahu pengusaha sehingga 
ketika pengusaha membeli bahan baku pada bulan berikutnya tidak terkejut kalau 
harga naik. 
 Pemasok bahan baku kebanyakan dari sekitar Solo, untuk mekanisme 
pembelian bahan baku biasanya mereka mengambil dengan tempo tapi ada juga 
yang tunai seperti bahan pewarna. Pembelian bahan baku tempo atau dengan tunai 
ini diambil berdasarkan kesepakatan satu sama lain antara pengusaha batik dengan 
supplier bahan baku dan didasarkan atas pertimbangan tertentu sesuai dengan 
permintaan supplier atau pengusaha batik (minta tempo atau tunai).  
Pembelian dengan tempo, jangka waktu pembayarannya ada yang 
seminggu dan ada yang satu bulan. Secara lebih jelasnya tentang mekanisme 
pembelian bahan baku, kita lihat dari kutipan-kutipan wawancara dengan para 
pengusaha besar yaitu Bapak A, Bapak G dan diperjelas dengan penuturan Bapak 
M berikut ini : 
Bapak A 
“Kita sudah ada suplair kalau bahan baku habis kita tinggal telpon sudah 
datang. Dan mereka langganan tetap kita dari dulu tidak pernah ganti-ganti 
karena saya sudah percaya sama mereka dan ada kecocokan produk yang 
dihasilkan hubungannya bisa awet ya begitu, ada kecocokan dengan 
 barang yang dihasilkan. Untuk beli bahan baku ini biasanya kita itu tempo 
tapi ada yang tunai tapi cuma beberapa, yang tunai itu biasanya bahan 
pewarna. Tempo itu mori sama lilin, mori beberapa bulan kita bayarnya 
kalau lilin paling tempo seminggu”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G  
“…..sudah ada pemasok dari solo, relasi iya dari dulu, suplair dari bahan 
baku itu ada turun temurun juga.biasanya tempo, tunai, didasarkan 
pertimbangan tertentu dia minta atau kita yang minta”(Wawancara 28 Juni 
2007) 
 
Bapak M 
“Bahan baku diperoleh dari supplier, sudah berlangganan pada supplier 
sudah sejak nenek buyut saya. Untuk sistem pembeliannya ada yang tunai 
dan ada yang berjangka. 
”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Sedangkan untuk pengusaha batik seperti Ibu S dan Ibu H yang 
merupakan pengusaha batik yang produksinya skala kecil pembelian bahan baku 
langsung membeli sendiri ke Pasar Klewer karena bahan yang dibutuhkan sangat 
sedikit, seperti Ibu H yang merupakan pengusaha konveksi pakaian batik biasanya 
beliau membeli kain batiknya di Pasar Klewer ditempat pedagang-pedagang Cina, 
membelinya dengan sistem kiloan dan tunai. Ibu H memilih untuk membeli bahan 
baku di Pasar Klewer dikarenakan harganya murah dan kualitasnya bagus bahkan 
kadang-kadang diberi potongan karena sudah langganan, untuk membeli bahan 
baku di produsen batik Kauman tidak pernah beliau lakukan dikarenakan kain 
batik yang dibeli harus banyak dan hanya satu motif. Berikut penuturan Ibu H : 
“Untuk konveksi ini bahan bakunya kain batik, benang, kain tambahan,  
serta yang lain. Biasanya saya belinya semua dipasar untuk kain ini saya 
suka ambil kiloan yang bagus yang harganya bisa….. Untuk bahan baku 
pokoknya saya ambil semua dipasar, tidak ada yang dari luar bahkan dari 
Kauman sendiri yang ada  beberapa perusahaan batik saya nggak ambil 
karena kalau ambil itu harus satu kodi 1 motif…... Biasanya saya itu 
ambilnya tunai karena tidak begitu banyak, langganan yang sering saya 
beli dari sana orang cina, kadang mereka juga kasih potongan karena 
sudah berlangganan lama”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
 Senada dengan Ibu  H, Ibu S juga untuk membeli bahan baku dipasar 
Klewer dengan tunai karena bahan yang dibutuhkan hanya sedikit, berikut 
cuplikan penuturannya : 
“Saya beli mori di Pasar Klewer, belinya ya tunai”(Wawancara 5 Juli 
2007) 
 
Melihat bahan baku yang dibutuhkan Ibu S yang sedikit, dapat diketahui 
bahwa rata-rata produksinya per-bulan hanya bisa sedikit disebabkan untuk 
produksi jarik tulis prosesnya memakan waktu lama, tenaga kerjanya hanya 
sedikit dan sudah tua. Dalam waktu sebulan hanya bisa menghasilkan 4 sampai 5 
jarik saja (tidak tentu), jadi 5 bulan hanya bisa menghasilkan 20 sampai 1 kodi 
saja, tergantung dengan cuaca juga kalau cuaca tidak mendukung proses babaran 
(menjemur kain batik) bisa memakan waktu lama, berikut ini cuplikan 
penuturannya: 
“Tidak bisa dihitung perbulannya berapa hanya sedikit khan damele 
(buatnya) jarik niku mboten saged kathah (tidak bisa banyak), amargi 
(karena) prosesnya yang lama, 5 bulan kira-kira 20 jarik ya bisa kalau kita 
pas babar 1 kodi bisa, tapi ya itu dari orang yang sedikit –sedikit di 
kumpulkan”(Wawncara 5 Juli 2007) 
 
Senada dengan penuturan Ibu S, Ibu H sebagai pengusaha konveksi batik 
berskala kecil untuk produksi per-bulanya tidak bisa ditentukan karena barang 
hasil produksi ada yang berdasarkan pesanan, walaupun begitu beliau tetap 
berproduksi setiap harinya dengan kuota yang sangat sedikit dan dengan tenaga 
kerja produksi yang hanya tinggal satu orang saja.  
Barang yang diproduksipun disesuaikan dengan pasar, yang sedang trend 
dipasar apa beliau memproduksinya walau dalam jumlah yang sedikit, karena 
jumlahnya sedikit kualitasnya juga akan terjamin berbeda dengan borongan yang 
 banyak jumlahnya tapi kualitasnya tidak begitu bagus. Jadi produksi beliau tidak 
mempunyai target/patokan. Berikut penuturannya: 
“Kalau saya sekarang saya jahit menurut  pasar, kalau pasarnya bikin tas, 
sajadah, pakain anak-anak TPA, pas pesenan juga, pas apa ya yang kira-
kira bisa di jahit sendiri terus dipasarkan. Jadi produksi saya sekarang itu 
tidak menentu tidak bisa ditentukan semua tergantung pasar, dan pesenan 
dari orang. Pokoknya saya bikin sedikit-sedikit yang penting laku. 
Pokoknya tidak ditarget dia sehari bisa berapa, kalau harian kualitasnya 
bagus tapi sedikit tapi kalau borongan ya itu banyak tapi kualitasnya tidak 
bagus…..”(Wawawancara 13 Juli 2007) 
 
Inovasi dalam rangka memperbanyak kapasitas produksi untuk pengusaha 
batik berskala kecil, biasanya tidak dilakukan karena tidak adanya ketersediaan 
sumber daya yang memadahi seperti bahan baku, tenaga kerja dan sarana 
prasarana. Sehingga ketika pesanan produk berlebih tidak ada hal yang dapat 
dilakukan selain melempar pesanan tersebut ke orang lain, sedangkan bahan baku 
dan potongan sudah dari pengusaha batik tersebut. Hal ini seperti diungkapkan 
oleh dua pengusaha batik skala kecil Ibu S dan Ibu H berikut: 
Ibu S 
“Tidak ada inovasi untuk memperbanyak kapasitas produksi, ya itu 
kuarangnya…”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Trus biasanya kalau pesenan berlebih saya itu sebagian menjahitkan ke 
orang lain, tapi pola dan bahan yang sudah dipotong-potong tetap dari 
saya, lalu sebagian lagi tetap dikerjakan karyawan saya”(Wawancara 13 
Juli 2007) 
 
Berbeda dengan pengusaha batik dengan skala usaha kecil, pengusaha 
batik yang berskala besar rata-rata produksi yang dihasilkan baik berupa kain atau 
pakaian cenderung banyak, hal ini dikarenakan ketersediaan sumber daya 
produksi yang memadahi. Rata-rata produksi perbulan bisa 100 sampai 1000 
potong lebih, dengan dasar patokan produksi tanpa barang pesanan perbulan 
minimal 100 potong baik berupa barang setengah jadi (kain batik) atau barang jadi 
 (pakaian batik, produk batik lain), yang didasarkan pada permintaan pembeli. Hal 
ini sesuai dengan cuplikan penuturan-penuturan para pengusaha batik Bapak A, 
Bapak G dan Bapak M berikut: 
Bapak A 
“……Untuk produksi dari kain putih ke kain batik perharinya biasanya 
seribu potong. Trus bisa keluar barang perbulannya bisa banyak, dulu itu 
saya pernah 1000 potong lebih kok. Untuk patokannya perhari itu 
disesuaikan dengan kemampuan produksi, target tanpa pesanan itu sehari 
harus bisa minimal 200 potong kain….”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Sehari saya kalau batik tulis kerja itu 3 bulan itu menyerap 9 tenaga 
kerja.Ya kalau dihitung  9 kali 200 kali 3, ya bisa rata-rata 1800 potong, ya 
tetap kita sesuaikan aja” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Untuk Sutra -+ 100 potong/bulan. Untuk Katun -+ 1000 potong/bulan. 
Untuk kuota produksi target harus ada, didasarkan pada permintaan 
pembeli” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Sedangkan inovasi untuk memperbanyak kapasitas dari produksi biasanya 
dilakukan ketika pesanan pasar meningkat tajam, yang dilakukan dengan cara 
menambah jam kerja karyawan.  
Untuk meningkatan kapasitas produksi perbulannya tanpa pesanan, 
dilakukan  dengan menambah tenaga kerja dan memperluas tempat, sehingga 
produktivitas meningkat. Seperti diungkapkan oleh Bapak A berikut ini: 
 “Inovasi untuk perbanyakan kapasitas produksi biasanya dilakukan kalau 
pesanan barang atau barang yang dibutuhkan pasar itu banyak, yaitu 
dengan menambah jam kerja karyawan supaya produktivitas meningkat. 
Sedangkan caranya untuk memperbanyak kapasitas produksi itu sendiri 
tanpa pesanan, inovasi –inovasi yang dilakukan perluasan tempat usaha 
ama menambah tenaga kerja”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Berbeda dengan penuturan Bapak G selaku pengusaha besar batik 
campuran, menurut beliau inovasi untuk penambahan kapasitas produksi tidak 
semudah itu dilakukan, karena menyangkut tenaga kerja, seperti batik tulis tempat 
 Bapak G  tenaga kerjanya adalah tenaga kerja seni bukan mesin yang bisa bekerja 
selama 24 jam, mesin saja kalau ditambah jam kerjanya bisa saja rusak. Kalau 
pakai mesin jahit bisa saja dengan menambah mesin satu lagi, tapi kalau batik 
tidak semudah itu mengambil orang terus disuruh membatik. Berikut ini 
penuturannya: 
 “Untuk penambahan kapasitas produksi tidak semudah itu karena 
menyangkut tenaga kerja, masalahnya tenaga kerja  seni kalau mesin bisa 
tapi ya kalau mesin sudah 24 jam masak ditambahi lagi ya, tenaga kerja 
lho, kalau mesin , mesin jahit sehari 1 potong belikan mesin jahit lagi 1 
potong bisa, tapi kalau batik tidak semudah ambil orang untuk membatik” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Hal ini terjadi dikarenakan keterbatasan sumber daya tenaga yang 
memiliki ketrampilan membatik tulis. Seperti batik cap tempat Bapak A bisa saja 
dilakukan penambahan kapasitas produksi karena batik cap ini memakai alat dan 
tinggal mengecapkan, sedangkan batik tulis harus digambar pakai tangan. Dari 
hasil lapangan seperti diketahui bahwa usaha batik Bapak G adalah batik tulis 
halus, namun ada juga batik cap tapi orientasinya lebih ke batik tulis, sedangkan 
Bapak A itu batik cap. 
Upaya pengusaha batik untuk menjaga dan mempertahankan kelangsungan 
dari sarana, prasarana produksi serta kualitas barang hasil produksi senantiasa 
dilakukan, untuk sarana prasarana dilakukan dengan perawatan alat penunjang 
produksi secara berkala setiap bulannya, seperti dituturkan oleh Ibu H berikut ini: 
 “Kalau untuk alat penunjang produksi konveksi biasanya sudah ada 
perawatan berkala yang setiap bulannya kita lakukan, oo ini mesin jahitnya 
tidak baik, kita serviskan….”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Menambahi penuturan Ibu H, pengusaha besar batik kontemporer Bapak A 
dalam menjaga sarana prasarana yang dilakukan pertama kali yaitu kehati-hatian 
 saat menggunakan alat, yang kedua mengecek alat sebelum dipakai apakah masih 
bisa digunakan atau tidak, untuk cap bisa digunakan 100 tahun tidak rusak karena 
bahannya dari tembaga ,kalau mesin rusak bisa diganti spare partnya (suku 
cadang). Berikut penuturannya: 
 “Cara menjaga peremajaan prasarana biar baik itu pertama kehati-hatian 
saat pakai, kedua sebelum dipakai di cek dulu masih bisa digunakan apa 
tidak, kalau cap itu sampai 100 tahun tidak rusak bahannya dari tembaga. 
Trus kalau mesin rusak ya diganti spartpatnya aja”(Wawancara 19 Juni 
2007) 
 
Sedangkan Bapak M untuk menjaga sarana-prasaraana produksi, ada orang 
yang ditugasi untuk merawat mesin-mesin produksi ataupun alat-alat batik. Jadi 
beliau tidak menanganinya secara langsung cuma melakukan pengawasan saja. 
Berikut ini cuplikan penuturannya: 
 “Ada yang menangani special untuk merawat mesin- mesin produksi 
ataupun alat – alat batik….”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Untuk menjaga kualitas barang hasil produksi para pengusaha selalu 
melakukan pemeriksaan akan barang hasil produk atau melakukan Quality 
Control sehingga kalau ada yang kurang bisa diperbaiki. Quality control ini 
dilakukan pengusaha dengan jujur. Quality controlnya dalam bentuk potongan, 
warna dan pola, sehingga jika ada kekurangan bisa diperbaiki. Hal ini seperti 
diungkapkan oleh para pengusaha batik Ibu H, Bapak M dan diperjelas dengan 
ungkapan Bapak A, dalam wawancara dengan penulis berikut ini: 
Ibu H 
“….Untuk menjaga kualitas barang hasil produksi ya saya itu selalu 
melakukan pemeriksaan akan barang hasil produk, misal ini ada yang 
kurang bisa kita perbaiki”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak M 
“…dengan Quality Control  yang jujur” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
 
 Bapak A 
“Ada  quality controlnya dalam bentuk 1. potongan, 2. warna, 3. pola 
juga” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Selain itu ada upaya lain yang lebih menekankan pada aspek sumber daya 
manusia, yaitu dengan memberikan pengarahan dan nasehat terus-menerus untuk 
mempertahankan kualitas sarana-prasarana dan barang hasil produksi, sehingga 
bisa juga ditingkatkan kualitasnya. Usaha batik menekankan SDM dikarenakan 
batik seperti cap, tulis itu mengandalkan tenaga manusia tidak menggunakan 
tenaga mesin, paling alat yang digunakan hanya cap, canting, kompor dan lain-
lain itupun kalau rusak bisa diganti. Hal ini seperti diungkapkan Bapak G berikut: 
 “Ya jelas kita terutama itu ke SDM jadi tiap kita ketemu harus kita 
istilahe di pidatoni terus, ya di nasehati terus  untuk mempertahankan 
kalau bisa dinaikkan kualitas jadi perawatan seperti itu perawatan ke 
SDM, ya menigkat meningkat terus karena bukan mesin. Khan batik cap, 
tulis kita tidak menggunakan tenaga mesin semua tergantung tenaga 
manusia, paling alat cap atau canting, wajan kecil dan kompor itu khan 
awet, kalau rusak ya ganti”(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Dari hasil lapangan diatas mengenai keberlangsungan produksi dapat 
disimpulkan bahwa keberlangsungan produksi antara pengusaha skala kecil 
berbeda dengan pengusaha skala besar dikarenakan kuota produksi yang berbeda 
jumlahnya. Kalau pengusaha skala kecil kuota produksi perbulannya sedikit dan 
tidak bisa ditentukan, sedangkan pengusaha skala besar kuota produksinya bisa 
mencapai 1000 potong lebih perbulannya.  
Bahan baku yang digunakanpun berbeda satu sama lain, tergantung 
orientasi produk yang dihasilkan, kalau batik tulis, batik cap dan batik printing 
bahan bakunya kain, bahan pewarna (alam dan kimia), lilin dan malam, 
 sedangkan untuk pengusaha batik yang hanya konveksi saja hanya membutuhkan 
bahan baku kain batik.  
Pengusaha skala besar, rata-rata selain memproduksi batik (berupa kain 
batik), juga mengkonveksikan batik ini untuk dijadikan pakaian jadi atau produk 
kerajinan yang lain seperti karpet, mukena, korden dan lain-lain. Bahan bakunya 
sudah ada yang menyetori yaitu supplier, mekanisme pembelian bahan baku juga 
beragam ada yang tempo dan ada yang tunai disesuaikan dengan kebutuhan dan 
kesepakatan antara pengusaha dengan supplier bahan baku, yang dilandasi 
kepercayaan satu sama lain.  
Hubungan antara supplier bahan baku dan pengusaha batik ternyata sudah 
berlangsung cukup lama bahkan ada yang turun temurun seperti usaha batik 
pengusaha yang turun temurun dari nenek buyut. Saling tukar menukar informasi 
juga sering dilakukan satu sama lain untuk menjalin keakraban antara supplier 
dengan pengusaha. Namun untuk pengusaha dengan skala kecil bahan baku 
mereka tidak ada yang menyetori mereka langsung membeli kepada pedagang 
cina dipasar Klewer yang juga sudah berlangganan lama.  
Inovasi yang dilakukan untuk memperbanyak kapasitas produksi yang 
dilakukan oleh pengusaha batik juga berbeda antara pengusaha skala kecil dan 
skala besar, untuk pengusaha dengan skala besar yaitu dengan cara memberikan 
pengarahan kepada tenaga kerja supaya produktivitas meningkat, menambah jam 
kerja, menambah tenaga kerja, dan memperluas tempat produksi. Sedangkan 
untuk pengusaha dengan skala kecil tidak ada hal yang dapat diperbuat untuk 
inovasi penambahan kapasitas produksi, hal ini dikarenakan minimnya sumber 
 daya dan kemampuan produksi yang dimiliki, hanya bisa dilakukan kalau pada 
saat pesanan barang meningkat mereka akan melemparkan pesanan tersebut ke 
orang lain.  
Upaya untuk menjaga dan mempertahankan sarana-prasarana produksi dan 
kualitas barang hasil produksi juga dilakukan oleh para pengusaha batik yaitu 
dengan melakukan peremajaan sarana-prasarana dan melakukan quality control 
terhadap barang yang diproduksi. 
Untuk lebih memudahkan melihat keberlangsungan produksi pengusaha 
batik Kauman berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik sebagai berikut: 
Matrik 3.10 
Keberlangsungan Produksi 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Keberlangsungan 
Usaha Pengusaha 
Batik Kauman 
Keberlangsungan 
Produksi 
Pengusaha 
Kecil 
Batik 
Klasik 
Pengusaha 
Kecil 
Konveksi 
Batik 
Pengusaha 
Besar Batik 
Kontemporer 
Pengusaha 
Besar Batik 
Campuran 
Pemenuhan  
kebutuhan bahan 
baku 
-Bahan baku yang 
dibutuhkan adalah kain , 
dan diperoleh dengan 
membeli di Pasar Klewer. 
-Mekanisme pembelian 
dengan tunai, karena 
barang yang diambil 
sedikit. 
-Bahan baku yang dibutuhkan 
adalah kain, bahan, pewarna, 
lilin, malam dan diperoleh 
dengan berlangganan pada 
supplier bahan baku, yang 
sudah sejak lama(dari awal 
mulai usaha). 
-Mekanisme pembelian ada 
yang tunai dan ada yang tempo 
tergantung dari kesepakatan 
kedua belah pihak. 
-Produksi perbulan tidak 
bisa ditentukan, berkisar 
antara 1 sampai 5 kodi. 
prasarana. 
-Prdoduksi 
bisa mencapai 
1000 potong 
lebih. 
-Prdoduksi 
bisa mencapai 
1800 potong 
lebih. Sutra + 
100 ptng/bln, 
untuk katun + 
1000 ptng/bln. 
Mengembangkan 
produksi: 
-Poduksi 
perbulan 
-Inovasi untuk 
memperbanyak 
dan 
meningkatkan 
kapasitas 
-Tidak dilakukan karena 
tidak adanya sumber daya 
- Dilakukan 
ketika 
-Dilakukan 
dengan terus 
 produksi yang memadahi seperti 
bahan baku dan tenaga 
kerja dan sarana 
prasarana. 
pesanan pasar 
meningkat 
tajam dengan 
menambah 
jam kerja dari 
tenaga kerja 
-Selain itu 
untuk 
peningkatan 
kapasitas 
produksi 
perbulannya, 
dilakukan 
cara dengan 
menambah 
tenaga kerja 
dan perluasan 
tempat. 
memberikan 
pengarahan-
pengarahan 
sehingga 
kinerja 
pekerja 
meningkat. 
-Peningkatan 
kapasitas 
produksi 
dilakukan 
ketika 
pesanan 
meningkat 
tajam, dengan 
melemparkan 
pembuatan 
produk ke 
pengrajin . 
Upaya 
melindungi 
sumber daya 
produksi: 
-Menjaga sarana 
prasarana. 
-Menjaga kualitas 
barang hasil 
produk. 
- -Perawatan 
secara 
berkala. 
-Melakukan 
pemeriksaan 
akan barang 
hasil 
produk. 
-Melakukan 
peremajaan 
alat, dan 
pengawasan 
sarana 
prasarana. 
-Quality 
control dalam 
bentuk 
potongan, 
warna dan 
pola.  
-Merawat 
mesin-mesin 
produksi/alat-
alat pembuat 
batik. 
-Dengan 
quality 
control 
Sumber: Hasil Penelitian 
 
C.4. KEBERLANGSUNGAN PEMASARAN 
Dasar pemasaran adalah konsep kebutuhan manusia. Manusia mempunyai 
berbagai kebutuhan yang bersifat kompleks, yang meliputi kebutuhan fisik berupa 
sandang, pangan dan papan, kebutuhan sosial rasa memiliki dan dimiliki dengan 
kasih sayang, dan kebutuhan pribadi untuk mendapatkan pengetahuan dan 
 ekspresi diri. Kebutuhan-kebutuhan sosial dan kebutuhan pribadi tersebut tidak 
dijumpai di perbelanjaan manapun. 
Pengembangan produk (desain produk, penganekaragaman hasil), 
promosi, distribusi untuk memenuhi kebutuhan barang jasa oleh konsumen 
maupun industri pengguna (jaringan pemasaran), penetapan harga, pelayanan 
pada konsumen dan persaingan, merupakan segala sesuatu aktivitas yang 
berhubungan dengan keberlangsungan pemasaran. 
Barang yang dipasarkan oleh pengusaha batik mayoritas disesuaikan 
dengan permintaan pasar atau disesuaikan dengan apa yang sedang trend saat ini 
disamping tidak meninggalkan kekhasan atau keunikan masing-masing produk 
yang ditonjolkan oleh masing-masing pengusaha Kauman, yang mana keunikan 
ini berbeda satu sama lain hal ini terlihat dari perbedaan atau orientasi produk 
yang berbeda satu sama lain antar pengusaha. Sementara itu untuk masalah 
pemasaran juga bervariasi. Ada yang hanya dipasarkan ditingkat lokal seperti 
Solo, boyolali, Jakarta, dan sekitarnya ditingkat lokal pulau Jawa, tetapi ada juga 
yang sampai tingkat regional, nasional yaitu dikirim kebeberapa daerah di luar 
Jawa seperti Kalimantan, Sumatra, Madura. Bahkan sampai ditingkat 
internasional yaitu dikirim ke Malaysia. Akan tetapi kebanyakan dipasarkan, 
dikirim ke Jakarta.  
Mekanisme pemasaran barangnya para pengusaha ini menyetorkan 
produk-produk mereka ke pedagang-pedagang batik ada yang dari Kauman ada 
yang dari luar, konsumen ada yang langsung datang ke showroom-showroom 
batik di Kauman membeli langsung atau memesan, datang ke kios-kios dipasar 
 Klewer karena pengusaha seperti diketahui dari profil pengusaha batik yang telah 
dijelaskan diatas 3 diantara 5 informan pengusaha batik memiliki kios dipasar 
Klewer. 
Jaringan pemasaran yang luas ini dibangun sudah dibangun turun temurun 
seperti usaha yang merupakan warisan, ataupun sejak usaha batik mulai dirintis 
oleh si pengusaha. Jaringan pemasaran sampai di tingkat nasional ini pada 
mulanya dibangun oleh kalangan kerabat, dimana kerabat mereka berlangganan 
pada pengusaha batik kemudian meluas-meluas ke konsumen lain karena ada 
kecocokan barang dagangan yang dihasilkan.  
Seperti diungkapkan oleh para pengusaha besar batik Bapak A yang 
mengungkapkan jaringan pemasaran sampai luar Jawa dimulai dari kerabat, dan 
juga seperti diungkapkan oleh Bapak G dimana jaringan pemasaran turun-temurun 
sampai 3 generasi. Berikut ungkapannya: 
Bapak A 
 “Untuk jaringan pemasaran yang luar jawa itu saudara atau kerabat trus 
ada yang ikut-ikut langganan terus meluas-meluas” 
(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Jaringan kita bisa sampai kemana-mana karena ya sudah 3 generasi 
banyak pembeli aja yang turun temurun sampai sekarang masih” 
(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Namun ada juga yang jaringan pemasarannya bisa luas sampai ke 
Malaysia dilakukan melalui pameran-pameran yang diikuti selama ini karena 
usahanya masih relatif sangat baru belum ada satu tahun. Hal ini sesuai dengan 
cuplikan penuturan Bapak M berikut: 
“Jaringan pemasaran ini saya bangun dengan pameran-pameran yang saya 
lakukan dan ikuti”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
 Selain ada juga yang menuturkan jaringan pemasaran, langganan ini juga 
diperoleh atau didapatkan dari ikut organisasi, dan ikut pengajian karena kadang-
kadang ada teman dari organisasi yang memesan barang si pengusaha batik selain 
ada yang saudara, dan ada yang langganan lama dari dulu, dimana mereka sudah 
saling percaya satu sama lain. Hal ini seperti diungkapkan Ibu H sebagai 
pengusaha kecil dalam wawancara berikut ini: 
“Pelanggan-pelanggan saya itu baik yang ada dilur kota atau dalam itu 
rata-rata sudah berlangganan lama kesaya, ada juga yang pelanggan baru. 
Untuk pelanggan yang biasanya pesan barang apa trus suruh buatkan dari 
luar atau dalam kota, ada yang teman dekat saya teman pengajian, ada 
saudara, trus ada yang sudah berlangganan lama sering pesan tempat saya, 
kita itu sudah saling percaya satu sama lain”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Mekanisme pengambilan atau pembayaran barang hasil kerajinan batik 
pengusaha batik Kauman juga beragam ada yang tunai dan ada juga tempo 
(kredit). Pengusaha batik skala kecil biasanya mekanisme pengambilan barangnya 
tunai namun ada yang tempo tapi sedikit, kebanyakan diberikan dengan tunai 
karena modal dan barang yang dimiliki mereka sedikit kalau semua ditempo usaha 
tidak akan dapat berjalan. Seperti ditempat Ibu S yang merupakan pengusaha 
kecil, semua barang produknya dijual tunai berikut penuturannya: 
“Kula jualnya tunai amargi khan jarik nggih ecer, bakul tune nggih ngecer 
amargi butuhe mung sepotong-sepotong tur payune suwe, nek kodian 
bongso sablon saged. Dagangan liyane yo podho tunai .Tur nek di kredit 
nggak bisa khan barang kula mung sekedhik mengke mboten saged 
mlaku” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
(Saya jualnya tunai karena khan jarik itu jualnya ecer, pedagang belinya 
juga ngecer karena perlunya juga sedikit-sedikit dan lakuknya lama, kalau 
kodian itu seperti sablon bisa. Dagangan yang lain ya tunai, kalau di 
kredit nggak bisa khan barang saya cuma sedikit nanti tidak bisa jalan) 
 
 Lain halnya dengan Ibu H yang merupakan pengusaha kecil dalam 
pengambilan barangnya ada juga yang tempo, namun dalam jumlah yang sedikit. 
Berikut penuturannya: 
“Ya itu tadi seperti sudah saya katakan yang beli barang atau pesen tempat 
saya itu tunai khan barang kita itu sedikit, ya ada sih yang tempo tapi 
cuma beberapa hari. Kalau yang pesen luar kota biasanya  uang itu 
dikirimkan langsung lewat bank” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Untuk pengusaha batik besar mekanisme pengambilan barangnya lebih 
beragam dari pengusaha kecil, ada yang tunai dan ada yang tempo tergantung dari 
kebutuhan si konsumen, karena rata-rata pengusaha besar ini selain menjual dalam 
partai eceran juga dalam partai besar, yang pembayarannya ada ritmenya  
biasanya berjangka (tempo). Tempo ini waktunya ada yang 1 minggu bayar, ada 
yang beberapa bulan bayar tergantung dari kesepakatan antara konsumen 
(pelanggan) dengan pengusaha batik. Pembayaran dengan tunai atau tempo ini 
didasarkan pada hal-hal tertentu yang menjadi pertimbangan. Kalau tunai 
biasanya diberikan kepada pelanggan baru (baik itu belinya partai besar atau ecer) 
dan membeli dengan ecer serta disesuaikan dengan dana konsumen. Sedangkan 
tempo biasanya diberikan kepada: 
1. Pada orang yang bener-bener dipercaya, sudah dikenal baik dan track 
recordnya tidak ada masalah. Pada langganan tetap yang tidak 
bermasalah. 
2. Pada saudara yang merupakan langganan. 
3. Langganan lama yang membeli Partai besar. 
4. Konsumen membeli dengan dasar dijual lagi. 
 Dari hasil lapangan segala sesuatu mengenai mekanisme pembayaran 
barang itu diberikan didasarkan pada track record, pengalaman membeli ditempat 
si pengusaha karena walaupun itu saudarapun bisa bohong karena tidak hanya 
melihat orangnya saja, tapi juga dari pengalaman dia beli. Referensi-referensi 
mengenai pelanggannya didapat dari pengalaman-pengalaman pengusaha batik 
selama berusaha dan didapat dari informasi-informasi pengusaha lain atau 
pelanggan lain.  
Usaha yang sudah turun-temurun dan sudah berdiri lama tentu saja 
pelanggannya sudah teruji bagaimana track recordnya, sehingga kedepannya 
dapat dipupuk pemikiran yang positif dan saling percaya satu sama lain yang 
didasarkan oleh pertimbangan-pertimbangan tertentu  sehingga mendukung 
kemajuan usaha.  
Paparan mengenai segala sesuatu tentang mekanisme pengambilan barang 
diatas secara lebih terinci dapat dilihat dari cuplikan-cuplikan penunturan 
informan-informan berikut ini: 
Ibu H 
“….itupun saya berikan pada orang yang bener-bener saya percaya, sudah 
saya kenal baik dan pengalaman dia langganan sama saya tidak pernah ada 
masalah, soalnya saya pernah kejeglong itu tadi kita sudah kenal baik 
bahkan saudara malah dia bayarnya dilur-ulur,jadi kita tidak bisa melihat 
dari orangnya saja, tapi juga dari pengalaman dia beli tempat kita, beres 
nggak”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
“Mekanisme pengambilannya ada yang tunai dan ada yang tempo, kalau 
baru kenal tunai. Kalau langganan tetap dan lama  serta tidak bermasalah 
atau dia saudara kita, itu tempo. Trus kalau ada yang ngambil langsung 
kesini, tunai khan disesuaikan dengan dana yang mereka miliki. Bisanya 
yang minta bayarnya ini tempo atau tunai itu dari kita, tempo biasanya 1 
bulan” (Wawancara 19 Juni 2007) 
 
 
 
 Bapak G 
“Pelanggan saya komplit ada yang beliipartai besar dan ada yang ecer, 
biasanya partai besar ada ritme pembayarannya. Bisa tunai atau angsur, ya 
karena pelanggan lama, ya karena proyeknya itu, dan ya karena kita turun 
temurun perusahaan kita lama jadi orang sudah teruji. Untuk pelanggan 
baru ritmenya kalau pelanggan baru ada refrensinya biasanya selalu 
ada…”(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Tunai, Tempo diberikan dengan dasar dijual lagi” (Wawancara 13 Juli 
2007) 
 
Selain memasarkan produk batik hasil kerajinan sendiri di toko, kios atau 
di showroomnya. Pengusaha juga melakukan kerjasama dengan menjual barang 
dagangan atau produk milik orang lain untuk melengkapi barang-barang atau 
produk yang mereka pasarkan dikios, toko, atau showroom mereka.  
Pengusaha kecil yang mempunyai kios di pasar Klewer untuk menjual 
produk, mereka melakukan kerjasama dengan pengusaha atau pedagang lain di 
pasar Klewer yaitu menjualkan barang mereka, dimana pembayarnya biasanya 
ambil barang dulu baru kemudian kalau sudah laku dibayar (tempo).  
Pengusaha besar seperti Bapak G dan M yang ternyata dari informasi salah 
satu pedagang batik Kauman mereka adalah saudara, mereka melakukan 
kerjasama yaitu saling menitipkan barang hasil produk mereka di showroom 
masing-masing untuk kemudian dijualkan, kerjasama dengan pengusaha lain tidak 
pernah dilakukan karena tidak adanya kesamaan produk yang dihasilkan, seperti 
yang diungkap salah satu pengusaha dengan skala besar dimana dia tidak 
menjualkan atau memasarkan produk orang lain hanya memasarkan produk 
sendiri saja karena barang yang dihasilkan beragam dan punya daya tarik 
tersendiri. 
 Penetapan harga produk hasil kerajinan batik mereka diperoleh dari 
perhitungan yang disesuaikan dengan biaya yang dikeluarkan untuk produksi dan 
harga bahan baku. Jika harga bahan baku naik maka biaya produksi dan harga jual 
produk juga akan mengalami kenaikan yang juga disesuaikan dengan kemampuan 
membeli (kenaikannya tidak terlalu tinggi)  Hal ini seperti diungkapkan  dua 
pengusaha besar Bapak A dan dipertegas oleh Bapak M berikut: 
Bapak A 
“Ya  kita produksi berapa bahan baku berapa dikalkulasi itu untuk standar 
harga jual produk. Kalau bahan baku naik tentu aja biaya produksi dan 
nantinya harga jual produk kita juga naik donk”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Disesuaikan dengan biaya produksi, dan harga bahan baku, ketemu harga 
jual produk”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Pernyataan kedua pengusaha diatas kemudian ditambahi oleh pernyataan 3 
pengusaha yang lain bahwa harga produk selain melihat biaya produksi dan harga 
bahan baku, juga melihat aspek yang lain, yaitu seperti penuturan mereka berikut 
ini: 
Ibu S 
“Ya dilihat dari belinya mori berapa, trus ongkosnya berapa, trus kita juga 
lihat harga pasaran berapa, trus jadi kita bisa kira-kira jualnya berapa. Nek 
barang lainnya ya sama dari sana berapa kita jual harus berapa” 
(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Kalau harga produk hasil saya , itu tergantung dari biaya produksi, trus 
harga di pasaran produk serupa berapa info ini selalu saya cari tahu,jadi 
dari sini kita bisa tahu kita harus jual berapa untung berapa” 
(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak G 
“Disesuaikan dengan biaya-biaya yang dikeluarkan dan juga melihat harga 
pasar yang berkembang, tapi untuk produk saya sudah punya harga 
sendiri”(Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Melihat penuturan-penuturan diatas dapat dilihat bahwa selain harga 
produk itu ditetapkan disesuaikan dengan biaya produksi dan bahan baku, juga 
 memperhatikan harga pasaran yang sedang berkembang untuk produk yang 
hampir serupa. Baru akan ketemu perhitungan harga produk hasil kerajinan batik 
mereka,dari penuturan diatas ada juga pengusaha yang sudah memiliki harga 
produk sendiri (paten) yang beda dengan pengusaha-pengusaha yang lain. Harga 
di pasaran produk yang serupa, informasi ini selalu dicari tahu oleh para 
pengusaha batik, baik itu diperoleh dari membaca, melihat, atau mendengar 
informasi dari pengusaha atau pedagang lain, sehingga dari memperhatikan  
aspek-aspek ini pengusaha jadi tahu berapa mereka akan menjual produknya dan 
berapa mereka akan mendapat untung. 
Pengembangan produk batik, baik itu desain produk batik dan 
keanekaragaman hasil produk batik, biasanya diikuti dengan adanya suatu ide, 
penyaringan ide, pengembangan ide, pembuatan percobaan, analisis usaha, dan 
percobaan penjualan dipasar (dalam Buchari, 2000).  
Pengembangan produk ini dilakukan pengusaha dengan tujuan, memenuhi 
keinginan konsumen, memenangkan persaingan, meningkatkan jumlah penjualan, 
mendayagunakan sumber-sumber produksi, dan mencegah kebosanan konsumen. 
Pengembangan produk yang dilakukan oleh pengusaha batik Kauman antara lain 
dengan terus mengeluarkan dan mengembangkan serta melakukan inovasi-inovasi 
dalam hal desain-desain produk batik baru, baik dari motifnya atau bentuk 
produknya. Biasanya yang sering dilakukan adalah pengembangan desain motif 
batik baru dan desain produk (bentuk) seperti pakaian.  
 Para pengusaha batik Kauman selama ini selalu melakukannya, yaitu 
seperti diungkapkan oleh pengusaha-pengusaha besar Bapak A, Bapak G dan 
dipertegas oleh Bapak M berikut ini: 
Bapak A 
“Ya terus mengeluarkan desain-desain, terus digali. Trus idenya biasanya 
sendiri, tapi ide dari mana aja, ide kita boleh di aplikasikan. Untuk pola, 
warna, potongan itu idenya dari ibu tapi bapak juga. Pokoknya kretivitas 
kita en keluargalah sama masukan dari tenaga kerja kita”(Wawancara 19 
Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Terus melakukan pengembangan dan mengeluarkan desain-desain motif 
batik baru kita sudah ada kok planning produksi itu ada tapi muter terus, 
biasanya juga model ini tahun 90an ini biar tidak bosen, 
penganekaragaman produk batik, dalam arti barang jadi seperti baju dan 
barang yang lain. Ide kretif desain dan aneka ragam produk dari semua 
pihak baik dari karyawan, pemilik baik dari tamu diterima juga masukan-
masukan,  kita olah tapi tidak 100 % tidak kita terima kita olah dulu. Iya 
juga  melihat trend pasar, dari keluarga, dari karyawan, tamu kan 
informasi bermacam-macam ada selera murni ada trend istilahnya dia 
sudah membaca buku diluar negeri istilah tamu, kita sering dikirimi 
majalah dari tamu untuk membikin ini-membikin itu”(Wawancara 28 Juni 
2007) 
 
Bapak M 
“Dengan selalu inovasi-inovasi dalam hal motif batik dan model produk 
yang dijual, yang idenya  mengikuti mode dan inspirasi dari diri sendiri, 
masukan dari karyawan”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
 
Melihat penuturan-penuturan diatas dapat kita lihat, selain desain dan 
penganekaragaman produk yang senantiasa dilakukan, juga ada rencana untuk 
produksi seperti diungkap Bapak G diatas. Ide kreatif  dari pengembangan produk 
(desain dan aneka ragam produk) biasanya datang dari kreativitas inspirasi diri 
sendiri, dari masukan keluarga, masukan tenaga kerja, masukan teman, bahkan 
sampai pelanggan atau tamu yang datang berkunjung ke showroom atau kios 
dengan mengirimkan majalah-majalah, dan informasi dari manapun. Namun ide 
 ini tidak 100% diterima, masih dilakukan pengolahan atau penyaringan-
penyaringan ide, dan kemudian ide ini di aplikasikan satu sama lain.   
Selain desain motif dan aneka ragam produk, juga selalu mengikuti mode 
dan mengikuti pangsa pasar yang sedang berkembang. Hal ini dilakukan oleh para 
pengusaha ini dengan maksud agar produk yang dijual dipasaran laku, dapat 
memenuhi keinginan konsumen, dan dapat menjadikan usahanya unik lain dari 
pada yang lain. 
Pengembangan produk dalam hal motif juga dilakukan oleh Ibu H selaku 
pengusaha kecil, dimana beliau mengungkapkan biasanya yang beliau lakukan 
untuk desain dan penganekaragaman produk itu pada motifnya dan desain bentuk 
produk yang sekiranya pas dan cocok dijual dipasar. Idenya ini datang dari diri 
sendiri dengan melihat kondisi dan trend pasar yang sedang berkembang, berikut 
penuturannya: 
“Biasanya motif, motif atau desain-desain produk saya itu datang dari ide 
saya sendiri saya senantiasa mencoba dan mencoba apa yang sekiranya 
barang yang bagus dijual dan laku. Dengan melihat kondisi dan tren pasar 
yang sekarang berkembang”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Dari 5 informan yang diwawancara, ada 1 informan yang tidak melakukan 
pengembangan produk dikarenakan orientasi produk yang dihasilkan sifatnya 
hanya monoton dengan motif dan bentuk hanya satu macam variasi yaitu motif 
pakem dan hanya jarik (bentuk produknya). Informan ini tidak mencoba 
mengembangkan ke motif lain hanya bergerak di motif pakem saja yang motifnya 
berkisar yang itu-itu saja seperti Sidomukti, Sidoluhur, Sidodrajat dan lain-lain , 
dan tidak dapat diubah-ubah karena ini merupakan motif batik dasar yang berasal 
dari keraton.  
 Dari keterangan informan ini, dia tidak mau berkembang dikarenakan ini 
sudah menjadi ciri khas produk batik hasil produksinya yaitu batik dengan motif 
pakem dan berbentuk jarik. Pandangan yang sempit dan terbatasnya kemampuan 
sumber daya manusia dari informan ini menyebabkan usahanya tidak dapat 
berkembang dan hanya bergerak terus dalam skala yang kecil (produksinya).  
Rata-rata omset penjualan dari pengusaha batik ini juga berbeda, dari hasil 
lapangan diperoleh bahwa untuk pengusaha skala kecil omsetnya tidak bisa 
ditentukan, omset yang diperoleh ini menurut mereka pokoknya cukup untuk 
memenuhi kebutuhan dan bisa untuk menjalankan usaha, mereka cenderung 
pasrah menerima segala sesuatunya yang penting itu merupakan rejeki yang halal 
dan memberikan barokah (manfaat) seperti filosofi dalam bahasa jawa 
diungkapkan salah satu pengusaha kecil berikut: 
“….enekke rejeki sak mene yo di tompo menurut agama salah sing genah 
wong nyambut gawe sing temen-temenen, sabar, tawakal,mboten yen ora 
payu gresulo yen laris senenge ra ukur karoan, ora payu alhamdulillah 
payu alhamdulillah sing di golekki duit pokokke rejeki sitik halal sing 
barokah, rejeki oleh duit akeh ora barokah mboten halal rego mboten 
lumrah”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
(Adanya rejeki sekian yang diterima, menurut agama salah satunya orang 
bekerja itu yang sungguh-sungguh, sabar, tawakal, kalau tidak laku ya 
jangan marah-marah kalau laku ya jangan senang banget, pokoknya 
nggak laku ya alhamdulilah laku ya alhamdulilah, yang dicari uang 
pokoknya ada rejeki sedikit halal yang barokah, dapat rejeki uang banyak 
tidak barokah tidak halal harga tidak lumrah) 
 
Sedangkan untuk pengusaha dengan skala besar, omsetnya bisa mencapai 
jutaan rupiah yaitu antara 50 juta sampai 100 juta lebih perbulan (diperoleh dari 
rangkuman hasil wawancara). Upaya untuk meningkatkan omset penjualan, 
pengusaha batik melakukan upaya-upaya antara lain dengan: 1. Harga yang 
terjangkau. 2. Melakukan inovasi-inovasi dalam bentuk kreasi produk, motif dan 
 desain (pengembangan produk seperti dijelaskan diatas tadi). 3. Promosi-promosi 
seperti ramah kepada setiap pembeli dan mengikuti event-event (pameran 
produk). 4. Gethok tular (promosi yang dilakukan dari pembeli ke pembeli). 
Segala upaya dan usaha telah dilakukan tindakan pengusaha yang terakhir 
adalah menyerahkan segala sesuatunya kepada Allah karena menurut para 
pengusaha batik Kauman, rejeki itu tergantung sama Allah yang memberikan dan 
tergantung juga dari usaha-usaha yang dilakukan. 
Salah satu cara yang dilakukan untuk meningkatkan omset penjualan 
seperti diungkap diatas adalah melalui promosi. Promosi yang biasanya dilakukan 
oleh pengusaha batik antara lain seperti dituturkan oleh 5 orang informan 
pengusaha batik Kauman berikut ini: 
Ibu S 
“Gethok tular soko sing tuku trus lewat pameran-pameran, promosi sing 
dianakke paguyuban”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Gethok tular itu tadi dari pembeli ke pembeli, yang pernah beli atau pesan 
barang ditempat saya. Dengan menawar-nawarkan barang kepada 
pengunjung pasar yang lewat” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Bapak A 
“Kadang kalau ada event apa kita ikut pameran, trus getok 
tular,sebenarnya promosi yang paling murah, efektif itu ya getok tular” 
(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Pameran-pameran, kalau promosi kita itu udah turun temurun jadi 
langganan banyak” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Promosi di Hotel – hotel . Promosi lewat Media Pers. Pameran” 
(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Melihat penuturan-penuturan diatas dapat diketahui bahwa promosi yang 
dilakukan yang paling efektif pertama yaitu gethok tular, hal ini seperti diakui 
 oleh pengusaha batik Ibu S, Ibu H dan Bapak A diatas. Gethok tular ini dilakukan 
dari pembeli ke pembeli yang pernah membeli atau pesan ditempat para 
pengusaha dan mereka cocok. Selain itu ada yang promosi gethok tularnya sudah 
berlangsung lama karena usahanya yang turun temurun (promosi turun-temurun), 
seperti yang diungkap Bapak G. Kemudian ada promosi melalui pameran-
pameran, lewat hotel-hotel, dan lewat media pers. Bagi pengusaha yang juga 
berjualan dipasar Klewer seperti Ibu S dan Ibu H mereka senantiasa menawar-
nawarkan barang dagangan mereka kepada konsumen yang ada dipasar.  
Secara ringkas dapat disimpulkan bahwa promosi yang dilakukan oleh 
pengusaha batik Kauman melalui beberapa cara, antara lain gethok tular, 
pameran-pameran, lewat hotel-hotel, dan lewat media Pers. 
Konsumen pada umumnya dihadapkan pada berbagai produk yang dapat 
memenuhi kebutuhan. Setiap produk memiliki kapasitas berbeda antara yang satu 
dengan yang lain dalam memenuhi berbagai kebutuhan. Orang harus menentukan 
produk yang memberikan kepuasan paling besar. Seseorang akan menentukan 
pilihannya berdasarkan manfaat dan biaya yang harus dikeluarkannya. Ia akan 
memilih produk yang memberikan manfaat paling besar sesuai dengan harga yang 
dibayarnya.  
Pengusaha yang pintar bekerja senantisa membangun hubungan jangka 
panjang dengan konsumen. Mereka membangun ekonomi dan ikatan sosial yang 
kuat dengan menjanjikan dan megirimkan secara tepat produk yang berkualitas 
baik dan harga yang terjangkau. Berangsur-angsur pemasaran yang dilakukan 
 berupaya untuk meningkatkan laba pada setiap transaksi, meningkatkan hubungan 
saling menguntungkan dengan konsumen.  
Aplikasi-aplikasi dari hal ini tergambar dari mekanisme yang dilakukan 
pengusaha batik dalam rangka menarik, memberikan kepuasaan dan 
mempertahankan pelanggan (konsumen). Untuk menarik dan memberikan 
kepuasaan pada pelanggan antara lain dengan tindakan jujur kepada pelanggan.  
Kejujuran ini  dapat kita lihat dari tindakan yang dilakukan oleh pengusaha 
kecil batik klasik Ibu S dimana menurut beliau tindakan yang baik itu menurut 
perintah Nabi yaitu tidak berbohong (jujur), kalau barang harga sekian ya harus 
sekian, kalau barang rusak ya dibilang rusak tidak malah ditutupi. Selain itu untuk 
menarik dan memberikan kepuasaan kepada pelanggan, Ibu S selalu ramah dan 
memberikan kelonggaran-kelonggaran dalam bentuk yaitu kalau barang rusak bisa 
ditukarkan kembali. Sehingga pelanggan tersebut menjadi percaya kepada Ibu S. 
Berikut ini penuturannya: 
“Ramah, padane ono pembeli liwat ning ngarep kios ditakokki butuh nopo. 
Trus umumme wong dagang niku menurut tindak kanjeng nabi ora 
ngapusi, padane semene ya semene, amoh ya dikandakke amoh, utuh 
dikandakke utuh mboten amoh ditutupi. Umpami delalahe barang mboten 
utuh  saged dijolke mriki maleh,asal tumbase teng mriki. Dadi pelanggan 
kula niku pokokke percaya saya, wong nek barang amoh kondo amoh 
malah disenengi”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Hal senada juga diungkapkan oleh Ibu H, dimana untuk menarik 
pelanggan dan memberikan kepuasaan kepada mereka dengan cara pelayanan 
yang ramah, jujur, selain itu juga dengan menawarkan harga yang sepantasnya,. 
Berikut penuturannya  
“Pelayanan yang ramah, jujur, trus ya kalau saya itu tadi tidak 
menawarkan banyak jadi sekian-sekian jadi kebanyakan juga dia tahu lah, 
 o ini sudah nawarkan banyak nyatanya di tawar sekian tetap, jadi dia puas 
seperti kita nawar separo dikasihkan...” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Intinya dalam pelayanan kepada konsumen itu yang penting adalah 
bagaimana pengusaha batik itu memuaskan mereka, kalau konsumen (pelanggan) 
ini sudah puas dengan pelayanan yang diberikan oleh pengusaha maka mereka 
akan menceritakan hal ini pada teman mereka atau yang lain, sehingga ada satu 
orang lagi yang akan tertarik membeli ditempat si pengusaha batik. Pengusaha 
juga harus tahu apa yang menjadi kebutuhan pelanggan, apa yang diinginkan 
harus dilayani dengan baik termasuk ketika mereka meminta saran kepada 
pengusaha , si pengusaha harus memberikannya juga. Hal ini seperti yang 
dilakukan oleh Bapak A pengusaha besar batik kontemporer berikut ini:  
“…kita harus tahu apa yang jadi kebutuhan mereka, apa yang yang mereka 
inginkan, ya dilayani dengan baik termasuk mereka minta saran kepada 
kita ya kita beri saran”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Selain kejujuran, memberikan pelayanan dalam segala bentuk, dan 
memberikan harga yang terjangkau. Ada juga cara lain untuk untuk menarik dan 
memberikan kepuasan kepada pelanggan yaitu dengan berusaha menjadikan 
tempat usaha senyaman mungkin dan menyediakan barang dagangan yang 
eksklusif dengan harga terjangkau. Hal ini seperti diungkapkan oleh Bapak M 
berikut ini: 
“Untuk menarik dan memberikan kepuasan kepada mereka, kita berusaha 
menjadikan tempat usaha yang nyaman dan menarik barang dagangan 
yang eklusif dengan harga terjangkau”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Sedangkan cara untuk mempertahankan pelanggan yaitu antara lain 
hampir sama dengan cara menarik dan memberikan kepuasaan kepada pelanggan 
seperti kejujuran produk yang dijual, pelayanan yang menarik, dan mengambil 
 untung sewajarnya dalam arti pelanggan untung(dapat barang bagus) pengusaha 
juga untung(dapat laba walaupun sedikit). Jadi antara pelanggan dan pengusaha 
saling menguntungkan satu sama lain (terdapat nilai pencapaian yaitu nilai yang 
menguntungkan pengusaha). Kejujuran dalam dunia usaha menurut Bapak M 
adalah modal dasar yang sangat penting kalau tidak jujur dalam satu hal , yang 
lain pasti akan ikut tidak jujur. Berikut ini penuturan-penuturan para pengusaha 
Bapak M dan Ibu H: 
Bapak M 
“Serta untuk mempertahankan mereka dengan pelayanan yang menarik 
dan kejujuran produk yang kita jual karena kejujuran dalam dunia usaha 
bagi saya adalah modal dasar yang sangat penting kalau kita tidak jujur 
dalam satu hal pasti hal yang lain ikutan tidak jujur”(Wawancara 13 Juli 
2007) 
 
Ibu H 
‘Untuk mempertahankan pelangganya itu tadi ambil untungnya 
sewajarnya, walaupun ukuran saya sudah banyak tempo-tempo kan begitu 
tapi karena yang beli bagus itu yang jual seneng yang beli juga seneng, 
jadinya walaupun penjual dapat uang banyak tapi pembeli dapat barang 
yang bagus memper gitu lho” ”(Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Melihat penuturan-penuturan diatas, dapat diambil kesimpulan bahwa 
pelayanan yang ramah dan menarik kepada setiap pembeli, baik, jujur dalam 
segala tindakan seperti kalau barang rusak ya dibilang rusak , menyediakan apa 
yang dibutuhkan oleh mereka seperti ketika konsumen butuh barang kemudian 
ditempat pengusaha tidak ada, pengusaha tersebut akan mengambilkan ditempat 
orang lain, tempat yang nyaman dan memberikan harga yang terjangkau pada 
kosumen, merupakan cara-cara yang dilakukan untuk menarik pelanggan 
(konsumen), yang akhirnya nanti akan memberikan rasa kepuasan kepada 
pelanggan dan kemudian mempertahankan mereka. Memberi kepuasan pada 
pelanggan dan memberi kesan baik terhadap produk serta mempunyai batik yang 
 dia beli dihubungkan dengan manfaat yang diharapkan, sehingga pada akhirnya 
akan mempertahankan mereka untuk tetap berlangganan pada pengusaha, yang 
produknya disukai. 
Jiwa melayani, rasa kejujuran, dan kepercayaan yang dimiliki  pengusaha, 
membuat pengusaha batik selalu berpikir positif menanggapi segala sesuatu 
termasuk persaingan. Persaingan adalah perlombaan untuk memahirkan 
kompetensi serta untuk memperoleh posisi pasar dan pengaruh pasar. Persaingan 
ini selalu ditanggapi pengusaha sebagai sesuatu yang biasa dan wajar karena 
rejeki seseorang itu sendiri-sendiri. Hal ini seperti diungkapkan Ibu S yang 
merupakan pengusaha kecil berikut: 
“Persaingan itu biasa dan wajar, dadi malah mboten wonten niku saingan, 
wong niku rejekine dewe-dewe”(Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Hal senada juga diungkapkan oleh Ibu H, dimana ia menganggap 
persaingan merupakan hal yang biasa, karena menurut beliau segala sesuatu itu 
berasal dari Allah SWT walaupun bagaimana caranya kalau si pembeli diminta 
untuk membeli ditempat beliau belum tentu bisa. Selain itu beliau juga 
menambahi yang paling penting dalam dagang/usaha itu bukan bersaing tapi 
prinsip kepercayaan karena kalau pengusaha sudah pengalaman dia akan 
mempunyai sifat murko inilah yang harus dijaga dan diatasi bukannya persaingan 
yang harus diatasi. Berikut penuturannya 
“Kalau kita saya sendiri terserah dia, kita merasa semuanya berasal dari 
Allah walaupun tak jaluk disitu kesini  belum tentu dia mau beli. Dan 
menurut aturan dagang prinsip kepercayaan kalau sudah pengalaman 
orang dagang sifat murko itu ada ya harus dijaga….”(Wawancara 13 Juli 
2007) 
 
 Lain halnya dengan para pengusaha besar Bapak A, Bapak G dan Bapak 
M, mereka selalau berpikiran positif  dan sehat tentang suatu persaingan, sehingga 
pemikiran ini memacu mereka untuk membuat strategi bagaimana caranya mereka 
untuk memajukan usaha mereka supaya lebih baik. Caranya yaitu dengan 
mempelajari apa-apa yang telah dicapai oleh perusahaan lain kemudian dijadikan 
dasar untuk melakukan inovasi-inovasi dalam hal kreasi, peningkatan kualitas dan 
desain sehingga kedepannya perusahaan atau usaha batik mereka bisa lebih baik 
lagi. Berikut penuturan-penuturan mereka: 
Bapak A 
“Persaingan itu malah bagaimana kita mengartikan…gini kalau kita 
bersaing kita gunakan thingking positif, apa yang bisa dicapai perusahaan 
lain dibandingkan dengan perusahaan kita, apa yang sudah mereka capai 
gimana kinerja mereka  lebih bagus, strategi apa kita bisa melihat itu kita 
bisa pelajari untuk belajar untuk meningkatkan kualitas, kreasi, desain 
untuk kedepannya kita lebih baik lagi”(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Persaingan tiap hari itu ada kita lahir itu persaingan misalnya persaingan 
kita lahir sudah, sekolah, lulus, bekerja. Solusinya kita inovasi-inovasi dan 
inovasi” (Wawancara 28 Juni 2007) 
 
Bapak M 
“Bagi saya, persaingan yang sehat memacu saya untuk lebih kreatif dan 
inovatif dalam segala hal” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Setiap pengusaha batik yang ada di Kauman itu mempunyai keunikan 
sendiri-sendiri dalam orientasi produk yang dihasilkan dikarenakan adanya 
persaingan. Keunikan yang ditonjolkan dari pengusaha batik kauman itu berbeda-
beda mereka mempunyai ciri khas yang tidak sama dengan pengusaha lainnya 
sehingga mereka biasanya sudah ada langganan sendiri dalam memasarkannya 
seperti penuturan berikut ini:  
Ibu S 
“Jarik kula niku mbenten dibanding yang lain, wonten cap’e batik sumo 
trus hasil bathik’e nggih laen sendiri-sendiri jalannya. Wong ada 
 langganan bakul beli tempat saya kalau tidak punya ya sudah tidak jadi 
beli, tidak pindah ketempat lain.” (Wawancara 5 Juli 2007) 
 
Ibu H 
“Sprei, batik,bikin sendiri, bawahan, rok, jarik ada suka-suka yang di pasar 
tidak ngembyah.” (Wawancara 13 Juli 2007) 
 
Berbeda dengan beberapa pengusaha besar Bapak A, Bapak G dan Bapak 
M, mereka lebih menonjolkan keunikan secara kehalusan, nyaman dipakai 
membuat pelanggan yang membeli produk mereka menjadi senang sehingga 
mengakibatkan akan datang lagi untuk membeli lagi, itulah yang diharapkan para 
pengusaha batik kauman ada keunikan tersendiri dibanding dengan pengusaha 
batik lainnya.  
Keunikan atau keunggulan dalam produk batik kauman itu mempunyai ciri 
khas sendiri-sendiri sehingga dalam memasarkan produknya sudah ada langganan 
sendiri yang mengambil hasil produk batik mereka, sudah dipasarkan menurut 
selera pasar sendiri, konsumen juga sudah tahu motif ini hasil produk batik dari 
siapa dikarenakan sudah ada keunikan dari setiap produk para pengusaha batik 
Kauman. Keunikan ini membawa hasil produk mereka bisa menjual keluar kota 
Solo kebanyakan para pelanggan yang datang itu memasarkan lagi kedaerah lain, 
bahkan ada pelanggan yang membawa hasil batik kauman keluar jawa. Hal ini 
sesuai dengan penuturan-penuturan berikut ini : 
Bapak A 
“Disini yang penting nyaman dipakai.  Bedanya itu warnanya sama tiap 
perusahaan yang kekhususannya sendiri-sendiri o ini  batiknya ini o ini 
batiknya ini, ada suatu cita rasa berbeda mungkin ada  kemiripan tapi 
ketika di bandingkan berbeda. Keunikan ini lebih condong, ke motif sama 
warnanya, jadi walaupun sama tapi tetap ada keunikan tersendiri.” 
(Wawancara 19 Juni 2007) 
 
Bapak G 
“Ya batik tulis itu enak, kehalusannya, motifnya.”  (Wawancara 28 Juni 
2007) 
 Dari hasil lapangan diatas tentang keberlangsungan pemasaran dapat 
disimpulkan  bahwa barang yang dipasarkan oleh pengusaha batik mayoritas 
disesuaikan dengan permintaan pasar atau disesuaikan dengan apa yang sedang 
trend saat ini disamping tidak meninggalkan kekhasan atau keunikan. Pemasaran 
produk batik ada yang hanya dipasarkan ditingkat lokal, tingkat regional, nasional 
bahkan sampai ditingkat internasional, target pemasaran pada umumnya adalah 
memenuhi pangsa basar wilayah solo dan sekitarnya.  
Mekanisme dalam pengambilan barang dari para pengusaha batik ini ada 
yang tunai dan ada yang tempo. Pengusaha dengan skala kecil kebanyakan 
menjual produk hasil kerajinannya secara tunai, sedangkan untuk pengusaha 
dengan skala besar ritme pengambilan barangnya ada yang tunai dan tempo, 
pembelian dengan tempo diberikan kepada: konsumen yang membeli dalam partai 
besar, konsumen yang membeli dengan tujuan untuk dijual kembali, konsumen 
yang membeli merupakan pelanggan lama yang bisa dipercaya dan sudah 
diketahui track recordnya, konsumen yang membeli merupakan pelanggan lama 
dan dia adalah saudara sehingga bisa dipercaya kebenarannya.  
Kebanyakan pelanggan yang berasal dari luar jawa membeli dengan tempo 
dan mereka kebanyakan adalah saudara dari pengusaha. Jaringan pemasaran yang 
dibangun oleh  pengusaha batik Kauman sangat luas sekali bahkan jaringan 
tersebut bisa mencapai tingkat internasional, jaringan ini dibangun ada yang sejak 
tiga generasi turun-temurun karena usahanya merupakan usaha warisan, ada juga 
jaringan yang pada awal mulanya dimulai dari saudara kemudian meluas-meluas 
ke orang lain. Selain itu dengan mengikuti pengajian serta organisasi juga dapat 
 menambah jaringan pemasaran (jaringan relasi usaha) mereka, karena kadang-
kadang ada dari teman atau anggota organisasi memesan produk atau membeli 
produk hasil kerajinan para pengusaha batik Kauman, Hal ini tejadi karena adanya 
kecocokan produk dan kepercayaan yang diberikan kepada pelanggan kepada 
pengusaha batik Kauman. 
Kerjasama dalam hal pemasaran produk antar pengusaha batik Kauman 
jarang sekali dilakukan, kerjasama hanya dilakukan antar pengusaha yang masih 
mempunyai hubungan saudara, lebih dari pada itu tidak. Namun untuk pengusaha 
batik yang mempunyai kios di pasar klewer biasanya mereka juga menjualkan 
produk milik orang lain yang diambil dari pedagang yang ada dipasar klewer, 
barang yang dijualnya pun sifatnya hanya sebagai pelengkap barang dagangan.  
Mekanisme dalam penetapan harga produk secara umum tidak ada 
standarisasi harga antara pengusaha batik Kauman yang satu dengan yang lain. 
Harga produk ditetapkan dengan memperhatikan biaya produksi yang dikeluarkan 
dan harga bahan baku, selain itu juga memperhatikan informasi-informasi harga 
pasaran produk yang sedang berkembang di pasaran lokal dan regional. 
Upaya untuk menjaga keberlangsungan pemasaran para pengusaha juga 
melakukan pengembangan-pengembangan produk, baik itu dari  segi desain 
produk dan penganekaragaman produk. Pengembangan produk yang biasa 
dilakukan antara lain dari kreasi motif batiknya, dan kreasi bentuk produk batik 
seperti desain pakaian atau produk lain seperti mukena, karpet dan lain-lain.  
Ide pengembangan produk baik itu desain motif batik dan bentuk produk 
batik, diperoleh dari inspirasi pengusaha sendiri, masukan dari tenaga kerja, 
 masukan dari keluarga, masukan dari teman, dan masukan dari pelanggan juga. 
Ide-ide yang diperoleh ini kemudian dijadikan sebagai bahan masukan, 
pengembangan produk selain itu juga memperhatikan trend pasar (selera 
konsumen) yang sedang berkembang saat ini.  
Rata-rata omset penjulan dari para pengusaha ini juga sangat beragam 
tergantung dari skala usahanya, semakin besar skala usahanya maka semakin 
besar omset yang diperoleh. Untuk meningkatkan omset penjualan banyak cara 
yang dilakukan oleh pengusaha batik, antara lain dengan inovasi-inovasi dan 
kreasi-kreasi batik,  dengan melakukan promosi-promosi, dan dengan 
memberikan pelayanan-pelayanan yang dapat memuaskan konsumen. Promosi-
promosi yang dilakukan ini antara lain: gethok tular, lewat pameran-pameran 
yang diikuti oleh paguyuban karena kebanyakan pengusaha batik Kauman adalah 
anggota paguyuban dan diselenggarakan oleh organisasi-organisasi usaha yang 
diikuti, lewat hotel-hotel, dan lewat media pers.  
Terkait dengan memenuhi kebutuhan, menjaga dan mengembangkan 
keberlangsungan pemasaran, para pengusaha batik Kauman juga melakukan hal-
hal yang dapat menarik, memberikan kepuasaan dan mempertahankan pelanggan. 
Adapun cara-cara yang dilakukan oleh pengusaha batik, yaitu dengan: 
1. Memberikan Pelayanan (servis) yang memuaskan seperti ramah, 
memberikan apa yang dibutuhkan pelanggan. 
2. Memberikan fasilitas dan tempat yang nyaman pada pelanggan. 
3. Selalu menerapkan Kejujuran dalam ber-usaha. 
 4. Menjalin hubungan baik dengan pelanggan kalau mereka 
membutuhkan saran atau mereka memberikan saran kepada 
pengusaha, pengusaha selalu menghargainya dan memberikan respon 
yang positif. 
Persaingan yang terjadi dianggap pengusaha sebagai sesuatu yang wajar, 
sehat dan lazim terjadi dalam dunia usaha. Persaingan yang terjadi malah 
menjadikan mereka berpikiran positif untuk selalu maju kedepan dan terus 
melakukan inovasi-inovasi serta menggali potensi-potensi yang dapat 
dikembangkan dalam usaha batik mereka. Selain itu untuk menghadapi pesaing-
pesaing, para pengusaha ini juga menonjolkan keunikan-keunikan dari produk 
hasil kerajinan batik mereka, dimana produk batik mereka ini antara pengusaha 
batik Kauman yang satu dengan pengusaha batik Kauman yang lain berbeda satu 
sama lain, dan masing-masing produk yang dihasilkan sudah menjadi ciri khas 
mereka. Belum tentu produk yang dihasilkan mereka dapat dipesankan di temapat 
yang lain. 
Untuk lebih memudahkan melihat keberlangsungan pemasaran pengusaha 
batik Kauman berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik sebagai berikut:
 Matrik 3.11 
Keberlangsungan Pemasaran 
Skala Usaha 
Kecil Besar 
Indikator 
Keberlangsungan 
Usaha Pengusaha 
Batik Kauman 
Keberlangsungan 
Pemasaran 
Pengusaha Kecil Batik 
Klasik 
Pengusaha Kecil Konveksi 
Batik 
Pengusaha Besar Batik 
Kontemporer 
Pengusaha Besar Batik 
Campuran 
1. Wilayah sekitar Solo. 
Pengambilan barang 
dengan tunai. 
 
1. Wilayah sekitar Solo, 
Jakarta, Surabaya, Sumatra, 
Madura, Jogja. Pengambilan 
barang ada yang tunai dan ada 
yang tempo diberikan 
memperhatikan track record 
pelanggan. 
 
 
1. Wilayah sekitar Solo, 
Jakarta, Kalimantan. 
Pengambilan barang ada yang 
tunai ada yang tempo, dasar 
pemberian tempo melihat track 
record, lama berlangganan, 
saudara atau bukan, bisa 
dipercaya. 
 
1. Wilayah sekitar Solo, 
Jakarta, Jogja, Kalimantan, 
dan Malaysia. Pengambilan 
barang ada yang tunai dan 
ada yang tempo, tunai untuk 
eceran, tempo untuk partai 
besar namun ini tidak 
ditempo semua melihat 
apakah barang tersebut akan 
dijual lagi, melihat track 
record pelanggan, lama 
berlangganan, . Tempo atau 
tunai ini berdasarkan 
kesepakatan dengan 
pelanggan. 
2. Jaringan pemasaran 
sudah turun-temurun 
(pelanggannya turun 
temurun) karena 
usahanya merupakan 
usaha warisan. 
2. Jaringan pemasaran 
dibangun melalui pelanggan, 
saudara, teman organisasi, 
teman pengajian. 
 
2. Jaringan pemasaran sampai 
keluar Jawa dibangun melalui 
saudara kemudian meluas. 
 
2. Jaringan pemasaran turun 
temurun sampai 3 generasi  
Pemenuhan 
kebutuhan pemasaran:  
1. Areal pemasaran 
produk mekanisme 
pengambilan 
barang. 
2. Membangun 
Jaringan pemasaran. 
3. Kerjasama yang 
dilakukan. 
4. Dan mekanisme 
penetapan harga 
produk. 
3. Untuk melengkapi 
produk yang dipasarkan 
dikios mengambil barang 
3. Juga menjualkan produk 
orang lain, yang diambil 
dipasar Klewer (orang Cina) 
3. Tidak ada kerjasama dengan 
pengusaha batik lain. 
 
3.Kerjasama dilakukan antar 
saudara sesama pengusaha 
batik. 
 dari orang lain.  
4. Dari biaya produksi, bahan baku dan  harga barang yang 
serupa di pasaran. 
 
4. Ditetapkan berdasarkan biaya produksi, dan harga bahan 
baku (biaya-biaya yang dikeluarkan).  
 
Pengembangan 
produk batik. 
Tidak ada karena 
batiknya merupakan 
batik klasik yang 
motifnya tidak dapat 
dimodifikasi (pakem dari 
Keraton) dan hasil 
produknya cuma jarik. 
Dalam hal motif  dan desain 
bentuk produk batik. Idenya 
datang dari diri sendiri, dan 
melihatn trend. 
Terus mengeluarkan desin-
desain baru baik motif atau 
desain produk. Idenya datang 
dari mana saja (keluarga, dan 
tenaga kerja) dan 
diaplikasikan. 
Melakukan pengembangan 
dan mengeluarkan desain-
desain motif batik baru serta 
model produk yang dijual. 
Ide kreatifnya mengikuti 
mode (trend), inspirasi diri 
sendiri, masukan dari tamu, 
masukan dari tenaga kerja, 
dan masukan dari keluarga. 
Omset penjualan dan 
upaya meningkatkan 
omset penjualan. 
Tidak dapat ditentukan, cukup untuk usaha dan hidup. Dan 
untuk meningkatkan omset penjualan tidak ada upaya 
yang dilakukan (pasrah kepada Allah karena yang 
menentukan rejeki seseorang itu Allah). 
Omset bisa mencapai 50 Juta 
lebih. Upaya meningkatan 
omset dengan harga yang 
terjangkau, desain bagus, 
promosi. 
Omset berkisar antara 50 
sampi 100 juta lebih. Upaya 
untuk meningkatkan omset 
dengan promosi, 
pengembangan produk 
(inovasi, kreasi). 
Gethok tular  Promosi. 
Melalui Paguyuban. Menawar-nawarkan barang 
pada pengunjung pasar. 
Pameran-pameran Pameran-pameran, di hotel-
hotal, media pers. 
Mekanisme menarik, 
memberikan kepuasan 
dan mempertahankan 
pelanggan. 
Pelayanan yang jujur, ramah dan harga yang sepantasnya. Menyediakan yang dibutuhkan 
oleh pelanggan. 
Menjadikan tempat usaha 
yang nyaman, barang 
dagangan yang eksklusif, 
harga yang terjangkau, 
kejujuran produk, dan 
pelayanan yan baik. 
Persaingan  Hal yang wajar dan biasa. Merupakan hal yang positif  dan sehat sehingga ini memacu 
untuk membuat strategi bagaimana caranya untuk memajukan 
usaha supaya lebih baik. Caranya dengan mempelajari apa-apa 
yang telah dicapai oleh perusahaan lain kemudian dijadikan 
 dasar untuk melakukan inovasi-inovasi dalam hal kreasi, 
peningkatan kualitas dan desain sehingga kedepannya 
perusahaan atau usaha batik bisa lebih baik lagi. 
Keunikan dan 
keunggulan yang 
ditonjolkan dari hasil 
produk  
Motif dan kehalusan 
barang. 
Desain model produk jarang 
ada dipasaran. 
Nyaman dipakai, warna dan 
motif yang berbeda. 
Kehalusan hasil produk 
(jahitan, batiknya, kain), dan 
motif. 
Sumber: Hasil Penelitian 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Untuk lebih memudahkan melihat Keberlangsungan Usaha  Pengusaha Batik Kauman berdasarkan paparan di atas, maka disajikan matrik 
sebagai berikut: 
Matrik 3.12 
Keberlangsungan Usaha  Pengusaha Batik Kauman 
No Indikator Keberlangsungan Usaha Pengusaha Batik 
Kauman 
Keterangan 
Memenuhi kebutuhan 
permodalan (modal yang 
digunakan dan menambah 
permodalan) 
Modal yang digunakan modal sendiri dan modal pinjaman, untuk menambah modal 
pengusaha melakukaan peminjaman pada lembaga keuangan, serta menerima investasi 
dari pemodal. 
Menjaga sirkulasi permodalan Melakukan pencatatan-pencatatan dengan teliti, menyeimbangkan antara pengeluaran 
dengan pendapatan, dan meminimalkan pengeluaran seminin mungkin “besar pasak 
daripada tiang” 
1. Keberlangsungan 
Permodalan 
Melindung permodalan 
(mencegah dan mengatasi 
terjadinya modal macet) 
Lebih teliti kepada setiap pelanggan, tidak memberikan tempo pada setiap pelanggan 
hanya memberikan tempo pada orang-orang yang benar-benar bisa dipercaya. 
Mengatasi modal macet dengan terus berusaha menagih kepada pelanggan dan tidak 
memberikan barang lagi kepada pelanggan tersebut jika memesan barang. 
Pemenuhan kebutuhan akan 
tenaga kerja 
Tenaga kerja berasal dari Solo dan wilayah sekitarnya seperti Karanganyar dan 
Sukoharjo. Untuk memperolehnya dengan membuka lowongan dan ada yang dibawa 
oleh tenaga kerja. 
Upaya yang dilakukan  untuk 
Mengembangkan dan 
meningkatkan keahlian, 
potensi tenaga kerja 
Melakukan pelatihan-pelatihan, eksperimen bersama, memberikan kepercayaan, 
menjadikan sebagai tim bersama dan terus menerus memberikan pengarahan serta 
masukan kepada para tenaga kerja (sharing, diskusi). 
2. Keberlangsungan 
SDM 
Upaya untuk menjaga dan 
mempertahan eksistensi tenaga 
kerja 
Memberikan pelayanan, kesejahteraan,  kenyamanan dalam bekerja dan memberikan 
tranparansi manageman usaha kepada tenaga kerja. Bentuknya seperti selalu membantu 
pekerja yang sedang membutuhkan bantuan, memberikan apa yang tenaga kerja 
butuhkan, memberikan bonus(tunjangan hari raya), memberikan asuransi, memberikan 
kelonggaran, dan menjaga hubungan baik seta komunikasi pada para tenaga kerja. 
 Keberlangsungan bahan baku 
(pemenuhan kebutuhan bahan 
baku) 
Bahan baku yang dibutuhkan antara lain kain, bahan pewarna, lilin, malam. Bahan 
baku ini diperoleh dari berlangganan pada supplier bahan baku, yang sudah sejak lama 
berlangganan dan tidak pernah berganti-ganti karena sudah ada kecocokan satu sama 
lain. Mekanisme pembelian bahan baku ada yang tempo dan ada yang tunai tergantung 
kesepakatan kedua belah pihak. 
Rata-rata produksi perbulan, 
dan inovasi untuk 
memperbanyak kapasitas 
produksi (mengembangkan 
produksi) 
Untuk pengusaha skala kecil tidak bisa ditentukan. Sedangkan untuk pengusaha skala 
besar rata-rata produksinya bisa mencapai 1000 potong lebih perbulan. Peningkatan 
kapasitas produksi dilakukan dengan penambahan jam kerja karyawan, perluasan 
tempat produksi, menambah tenaga kerja dan melemparkan pembuatan produk ke 
pengarajin batik. 
3. Keberlangsungan 
Produksi 
Upaya melindungi sumber 
daya produksi (menjaga dan 
mempertahankan sarana-
prasarana dan kualitas barang 
hasil produk) 
Melakukan peremajaan-peremajaan dan pengawasan pada sarana-prasarana (alat-alat) 
produksi. Selalu melakukan Quality Control dalam bentuk pola, potongan, dan warna 
barang hasil produksi. 
Pemenuhan kebutuhan 
pemasaran meliputi:  
1. Areal pemasaran produk 
mekanisme pengambilan 
barang 
2. Membangun Jaringan 
pemasaran 
3. Kerjasama yang dilakukan 
4. Dan mekanisme penetapan 
harga produk 
1. Lokal solo, regional atau nasional seperti Jakarta, Yogyakarta, Sumatra, Kalimantan, 
Madura, Surabaya dan lain-lain, bahkan tingkat internasional seperti Malaysia. 
Dengan mekanisme pengambilan barang ada yang tempo dan tunai, pemberian 
tempo atau tunai ini didasarkan pertimbangan tertentu(track record, kepercayaan, 
lama berlangganan dan lain-lain). 
2. Melalui saudara, pelanggan yang sudah ada, pelanggan yang sudah turun temurun 
karena usahanya ada yang turun temurun juga, melalui organisasi-organisasi yang 
diikuti. 
3. Hanya sesama suadara saja, selain itu tidak. Namun untuk pengusaha kecil yang 
kebanyakan berjualan di pasar Klewer untuk melengkapi barang dagangan ada yang 
mengambil dari pedagang atau pengusaha lain. 
4. Tidak Standarisasi harga produk yang ditetapkan antar pengusaha. Harga produk 
ditetapkan berdasar biaya produksi, harga bahan baku dan haraga barang yang 
sedang berkembang dipasaran. 
4. Keberlangsungan 
Pemasaran 
Pengembangan produk batik 
(desain dan penganekaragaman 
produk batik) 
Inovasi desain-desain motif dan bentuk produk batik, yang idenya berasal dari inspirasi 
diri sendiri, masukan-masukan keluarga, teman, karyawan, dan pelanggan, serta 
memperhatikan mode dan selera (trend) pasar yang sedang berkembang. 
 Rata-rata omset penjualan 
perbulan. Dan upaya 
meningkatkan omset 
penjualan. 
Berkisar antara 10 juta sampai 100 juta lebih, tergantung dari skala usahanya semakin 
besar skala usaha semakin besar omsetnya. Dan upaya meningkatkan omset penjualan 
dengan melakukan inovasi dan kreasi produk, pelayanan-pelayanan yang memuaskan 
serta promosi. 
Promosi. Gethok tular, mengikuti pameran-pameran, lewat hotel-hotel (promosi pariwisata yang 
dilakukan paguyuban dan pemerintah), dan lewat media massa. 
Mekanisme menarik, 
memberikan kepuasan dan 
mempertahankan pelanggan. 
Kejujuran dalam ber-usaha, memberikan pelayanan yang memuaskan (ramah, 
menyediakan apa yang dibutuhkan pelanggan, tanggap), fasilitas dan tempat yang 
nyaman, dan selalu menjaga hubungan baik dengan pelanggan (bersikap tanggap, 
dalam menerima segala masukan, saran yang dibutuhkan pelanggan). 
Persaingan (pandangan, upaya 
mengatasinya) 
Merupakan sesuatu yang wajar, biasa,  sehat, dan yang memacu untuk terus melakukan 
inovasi-inovasi, kreasi, menggali potensi. 
  
Keunikan dan keunggulan 
yang ditonjolkan dari produk 
hasil kerajinan batik pengusaha 
Kauman. 
Mempunyai ciri khas khusus yang berbeda dibandingkan pengusaha batik lain, yaitu 
motifnya, kehalusannya (motif dan kain), dan potongannya. Inipun antara pengusaha 
batik Kauman yang satu dengan yang lain berbeda-beda punya orientasi produk 
masing-masing.  
 Sumber : Hasil Penelitian 
 D. KETERKAITAN  HUBUNGAN MODAL SOSIAL DENGAN 
KEBERLANGSUNGAN USAHA PENGUSAHA BATIK KAUMAN 
SURAKARTA 
Melihat pembahasan-pembahasan yang telah diutarakan diatas mengenai 
modal sosial dan keberlangsunngan usaha, sudah sesuai dengan paradigma yang 
dipakai penulis dalam karya tulis ini yaitu paradigama definisi sosial, paradigma 
dalam difinisi sosial ini tergambar dari tindakan-tindakan yang dilakukan oleh 
pengusaha batik dalam ruang lingkup modal sosial dan keberlangsungan 
usahanya, dimana tindakan-tindakan tersebut mempunyai makna, disertai dengan 
proses membatin (proses pemikiran yang panjang), tindakan diarahkan kepada 
seseorang atau kepada beberapa pengusaha dan  memperhatikan tindakan orang 
lain.  
Selain mempertimbangkan beberapa pemikiran rasional yang didasarkan 
pada trust dan nilai yang mendarah daging serta terinternalisasi dalam diri 
pengusaha. Keterkaitan antara modal sosial dengan keberlansungan usaha 
pengusaha batik Kauman dapat kita simak dalam paparan-paparan analisis 
keterkaitan berikut. 
Keterkaitan hubungan antara modal sosial dengan keberlangsungan usaha, 
pada pengusaha batik Kauman, partisipasi dalam jaringan cenderung terdapat  
dalam kegiatan-kegiatan yang sifatnya informal seperti perkumpulan RT, 
pengajian, paguyuban batik dan kegiatan yang sifatnya formal seperti organisasi 
keagamaan, organisasi usaha seperti ASEPI dan Solo Raya. Kegiatan yang 
sifatnya formal atau iniformal ini memberikan ruang berinteraksi bagi pelakunya 
dan sebagai sarana mempererat tali persaudaran satu sama lain, baik itu antar 
 pengusaha batik atau masyarakat, selain itu terdapat banyak sekali manfaat yang 
secara ekonomi diperoleh yaitu memperluas hubungan pertemanan dalam hal 
relasi atau hubungan usaha.  
Interaksi sosial terjadi dalam kegiatan-kegiatan tersebut menyebabkan 
terjadi hubungan timbal balik tukar menukar kebaikan (resiprocity) yang ditopang 
oleh norma, nilai dan rasa kepercayaan yang mendarah daging dalam diri 
pengusaha batik. Hubungan-hubungan sosial yang terjadi dalam partisipasi 
jaringan ini pada akhirnya akan menimbulkan kerjasama satu sama lain dalam 
segala hal, baik itu secara sosial maupun secara ekonomi, wujud dari kerjasama 
yang terjadi diawali dengan tindakan-tindakan proaktif yang dilakukan oleh 
pengusaha batik Kauman.  
Tindakan-tindakan proaktif yang telah dipengaruhi oleh nilai atau norma 
tertentu syarat akan semangat resprositas ini kemudian, cenderung mewarnai 
segala macam bentuk perilaku ekonomi pengusaha dalam menjalankan 
keberlangsungan usahanya baik itu keberlangsungan pemasaran, keberlangsungan 
produksi, keberlangsungan SDM dan keberlangsungan permodalan. 
Maanfaat yang diperoleh dalam partisipasi jaringan yang dilakukan oleh 
pengusaha yaitu perluasan teman dampaknya dapat menimbulkan kerjasama 
dalam hal usaha yang terlihat pada keberlangsungan pemasaran dimana pengusaha 
juga mendapatkan pelanggan (jaringan pemasaran) dari teman berkegiatan , 
sehingga yang mulanya sebagai teman berkegiatan saja, meningkat hubungannya 
menjadi pertemanan dalam hal usaha (relasi usaha). 
Resiprositas yang sering dilakukan oleh pengusaha cenderung mewarnai 
hubungan antara pengusaha dengan tenaga kerjanya, pengusaha dengan 
 pelanggannya, dan pengusaha dengan suppliernya, para pengusaha batik ini sering 
melakukan kebaikan-kebaikan (contohnya seperti dalam kegiatan daur hidup 
pengusaha dengan meraka, dan jika ada pelanggan,  tenaga kerja dan supliernya 
yang membutuhkan bantuannya pengusaha akan membantunya) kepada mereka 
dengan tujuan atau sebagai upaya, untuk dapat menjaga dan mempertahankan 
sumber daya yang ada, yang dapat mempengaruhi keberlansungan SDM, 
pemasaran, dan produksi itu sendiri. 
Trust (kepercayaan) yang dimiliki pengusaha batik cenderung mewarnai 
sikap danperilaku ekonomi pengusaha dalam keberlangsungan pemasaran, 
keberlangsungan produksi dan keberlangsungan SDM.  
Keberlangsungan pemasaran, kepercayaan pengusaha cenderung 
mewarnai hubungan yang terjadi antara pengusaha dengan konsumen, hal ini 
terlihat dari mekanisme pengambilan barang yang diberikan oleh pengusaha 
kepada pelanggan, yaitu berdasar tempo atau tunai, dimana dasar pemberian 
tempo ini diberikan pada orang yang benar-benar dipercaya dengan melihat siapa 
dia dan bagaimana track recordnya.  
Keberlangsungan produksi trust cenderung mewarnai hubungan antara 
pengusaha dengan supplier bahan baku, dimana kedua belah pihak ini sudah 
saling percaya satu sama lain dan ada kecocokan sehingga membuat pengusaha 
enggan untuk berganti-ganti supplier. Sedangkan dalam keberlangsungan sumber 
daya manusia trust cenderung mewarnai hubungan yang terjalin antara pengusaha 
dengan para tenaga kerja, sehingga sering terjadi kerjasama antara pengusaha dan 
tenaga kerjanya dalam rangka meningkatkan keahlian, potensi tenaga kerja dan 
meningkatkan usaha batik. 
 Norma saling menguntungkan juga cenderung mewarnai keberlangsungan 
usaha dari pengusaha batik Kauman. Hubungan sosial ekonomi yang dibangun 
pengusaha dengan pemodal, atau pemasok bahan baku, tenaga kerja dan 
pelanggan (konsumen) yang berpengaruh dalam keberlangsungan permodalan, 
keberlangsungan sumber daya manusia, keberlangsungan produksi dan 
keberlangsungan pemasaran, selalu diwarnai prinsip pengusaha, yaitu saling 
memberi keuntungan (saling menguntungkan) satu sama lain, jika hubungan 
tersebut tidak menguntungkan atau tidak bermanfaat bagi kemajuan dan 
keberlangsungan usaha batiknya maka hubungan tersebut tidak bisa dilanjutkan 
lebih jauh, hanya sebatas hubungan biasa saja yang tidak mendapatkan 
keuntungan( manfaat).  
Norma saling menguntungkan ini juga terkandung nilai pencapaian dalam 
setiap hubungan usaha yang dijalin, karena pencapaiannya adalah untuk 
mendapatkan keuntungan. Selain itu norma menghargai dan norma  (prinsip) lain 
yang berlandaskan juga agama cenderung mewarnai juga tindakan ekonomi yang 
dilakukan pengusaha dengan orang lain (relasi-relasi usaha). 
Nilai kejujuran yang ada dalam diri pengusaha cenderung mewarnai 
kehidupan usahanya, terutama dalam hal keberlangsungan pemasaran kejujuran 
sangat tampak dari cara pengusaha memperlakukan atau berhubungan dengan 
konsumen (pelanggan), dimana ketika barang yang dibeli konsumen rusak  
pengusaha akan secara jujur berkata maaf kalau barang itu rusak,pengusaha 
mengedepankan kejujuran produk yang dijualnya kepada pelanggan mereka.  
Nilai kejujuran yang diterapkan pengusaha ini pada akhirnya akan turut 
mewarnai mekanisme perusahaan, memberikan kepuasan, dan mempertahankan 
 pelanggan, karena dengan kejujuran pelanggan akan suka, kemudian menjadi puas 
dan akhirnya menjadi tetap berlangganan pada pengusaha batik tersebut.  
Nilai ketaatan merupakan cerminan moral seseorang, apabila ia taat 
beragama maka dia adalah orang yang sholeh dan baik hati. Orang yang sudah 
terbiasa untuk taat, maka dalam perilaku apapun di akan taat. Ketaatan yang 
dilakukan pengusaha batik untuk keberlangsungan usaha, yaitu disiplin. Ketaatan 
menumbuhkan kemampuan disiplin untuk membayar hutang kepada supplier 
bahan baku , seperti kedisiplinan mereka dalam beribadah, bersodhaqoh dan 
bekerja.  
Nilai ketaatan dalam bentuk kepasrahan menerima rejeki juga (omset 
penjualan) turut mewarnai keberlangsungan pemasaran, dimana pengusaha 
cenderung menerima berapapuun omset penjualan yang didapat dan tidak merasa 
iri kepada pengusaha lain , malah membuat pengusaha semakin berusaha untuk 
meningkatkan omset penjualan dengan terus melakukan inovasi-inovasi.  
Nilai tolong menolong juga senantiasa mewarnai resiprositas yang 
dilakukan pengusaha kepada para tenaga kerja, kepada pelanggan, dan kepada 
relasi usahanya yang lain. 
Tindakan proaktif yang spontan sering dilakukan dalam kehidupan sosial 
cenderung mewarnai perilaku atau tindakan yang dilakukan dalam kehidupan 
usaha, seperti tindakan proaktif mencari informasi, tindakan proaktif melakukan 
sesuatu yang bermanfaat bagi kepentingan usaha dan tindakan prokatif melakukan 
kepedulian. sering dilakukan pengusaha kaitannya dengan Tindakan Proaktif 
mencari informasi harga produk yang berkembang dipasaran pada teman,relasi 
,mengikuti kegiatan sosial, pengusaha lain, membaca dan melihat media (koran, 
 televesi, majalah). Mencari informasi tentang mode dan selera pasar yang sedang 
trend saat ini pada teman, tenaga kerja, bahkan pelanggannya (pelanggan akan 
memberi info). Mencari informasi tentang harga bahan baku pada supplier, 
dimana ketika harga bahan baku naik supplier akan memberi informasi pada 
pengusaha batik.  
Tindakan proaktif dalam melakukan sesuatu yang berguna bagi usahanya 
juga dilakukan oleh pengusaha batik, ini terlihat dari upaya yang melakukan untuk 
menambah modal dengan meminjam dari lembaga keuangan (Bank), dan upaya 
menjaga hubungan baik dengan pelanggan sehingga pelanggan tersebut menjadi 
tertarik untuk berinvestasi pada usahanya (menjadi pemodal). Kedua hal ini sangat 
berpengaruh dalam keberlangsungan permodalan.  
Tindakan proaktif untuk melakukan kepedulian juga senantiasa dilakukan 
pengusaha kepada tenaga kerjanya, kepada pelanggan dan kepada supplier bahan 
baku, tindakan tersebut bersifat spontan sebagai salah satu upaya untuk 
melindungi sumber daya (menjaga, mempertahankan, baik itu eksistensi, 
hubungan usaha, dan hubungan sosial) yang dapat berpengaruh secara tidak 
langsung,  keberlangsungan SDM, keberlangsungan pemasaran, dan 
keberlangsungan produksi 
Dari uraian tersebut, menunjukkan bahwa terdapat kebenaran teori 
Granovetter tentang Embeddedness, didalam jaringan kerja sosial dari hubungan 
interpersonal “terlekat” tingkah laku ekonomi. Hal ini dapat dilihat dalam bagan 
proses keterkaitan antara Modal Sosial dengan Keberlangsungan Usaha sebagai 
berikut:
 Bagan 3.1 
Keterkaitan Hubungan Modal Sosial dengan Keberlangsungan Usaha 
Pengusaha Batik Kauman Surakarta 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
Norma Sosial Nilai-Nilai Trust 
Nilai Ketaatan 
Nilai  
Tolong Menolong 
Nilai Kejujuran 
Resiprositas 
:Dalam daur Hidup, seperti membantu 
orang lain, menghadiri perayaan,, 
membantu perkumpulan dan shodaqoh 
Norma menghargai, norma saling 
menguntungkan(terkandung nilai 
pencapaian), dan norma sosial yang 
berlandaskan agama 
Partisipasi Dalam Jaringan  
Perluasan Saudara, Teman dan 
Relasi Usaha 
 
Kerjasama 
Keberlangsungan 
Pemasaran: 
- Mekanisme 
pengambilan barang. 
- Jaringan pemasaran. 
- Mekanisme penentapan 
harga produk. 
- Peningkatan omset 
penjualan. 
- Promosi 
- Mekanisme menarik, 
memberikan kepuasaan, 
dan mempertahankan 
pelanggan. 
- Persaingan 
Keberlangsungan  
Sumber Daya Manusia: 
- Memenuhi kebutuhan.  
- Meningkatkan potensi 
keahlian. 
- Menjaga dan 
mempertahankan 
eksistensi. 
Keberlangsungan Permodalan: 
- Upaya menambah permodalan. 
- Menjaga sirkulasi permodalan. 
- Mencegah dan mengatasi 
modal macet. 
Tindakan Proaktif : 
- Mencari informasi. 
- Melakukan sesuatu 
Melakukan kepedulian. 
Keberlangsungan 
Produksi 
 
 BAB IV 
PENUTUP 
 
Pada Bab ini akan menggambarkan secara singkat kesimpulan, implikasi, 
dan saran yang dapat diambil dari penelitian mengenai Modal Sosial Dan 
Keberlangsungan Usaha (Studi Deskriptif Kualitatif Tentang Keterkaitan 
Hubungan Modal Sosial Dengan Keberlangsungan Usaha Pengusaha Batik Di 
Kampung, Kelurahan Kauman, Kecamatan Pasar Kliwon Surakarta). Implikasi 
dalam penelitian ini dimulai dari implikasi teoritis dan implikasi empiris. 
 
A. KESIMPULAN 
Dari hasil penelitian dan pembahasan dapat disimpulkan sebagai berikut : 
1. Modal sosial pengusaha batik Kauman Surakarta adalah sebagai 
berikut: 
Partisipasi dalam perkumpulan RT/RW, Kelompok Pengajian, 
mesjid/langgar, Muslimat, Wanita Islam, Paguyuban Kampung Wisata 
Batik Kauman, ASEPI, Solo Raya, Pasar Klewer. Tukar menukar 
kebaikan (resiprocity) yang sering dilakukan antara lain: dalam daur 
kehidupan ditandai dengan saling menyumbang jika ada yang 
kesusahan, ada kegiatan dalam perkumpulan(kelompok, orgnisasi, 
asosiasi) maupun ada yang punya kerja, tolong-menolong pada orang 
lain yang membutuhkan. Hubungan yang dijalin dalam tukar menukar 
kebaikan ini saling menguntungkan satu sama lain, memperoleh 
 banyak manfaat(pahala). Ada kepercayaan satu sama lain dalam setiap 
hubungan yang dibangun, kepercayaan ini mempertimbangkan dari 
track record dan rentang rasa percaya (lama berhubungan, dan siapa 
orangnya (saudara, teman, tetangga)). Norma sosial yang terdapat 
dalam kehidupan sosial bermasyarakat pengusaha batik Kauman antara 
lain adalah formalitas, menghormati, menghargai, tidak menyinggung 
orang lain, dan saling menguntungkan atau bermanfaat bagi orang lain. 
Norma-norma sosial yang ada ini  cenderung didasarkan dan 
dipengaruhi oleh norma agama, karena seperti diketahui kehidupan 
sosial pengusaha batik Kauman ini, norma agama mempunyai peran 
yang paling besar. Dan nilai-nilai yang ada dalam kehidupan sosialnya  
adalah pencapaian, ketaatan, kejujuran, tolong menolong dan 
individualistik. Tindakan proaktif yang sering dilakukan oleh 
pengusaha batik Kauman, dilakukan secara spontan dan atas inisiatif 
yang datang dari dalam diri sendiri seperti membantu orang lain, 
mencari informasi, dan mengikuti perkumpulan. Manfaat yang 
diperoleh, bila hubungan sosial dijalin dengan baik, maka akan 
mempererat tali persaudaraan dan memperluas pertemanan. 
2. Keberlangsungan usaha pengusaha batik Kauman Surakarta adalah 
sebagai berikut: 
Keberlangsungan usaha batik dalam penelitian dilihat dari 
keberlangsungan permodalan, keberlangsungan sumber daya manusia, 
keberlangsungan produksi dan keberlangsungan pemasaran. 
 Untuk memenuhi kebutuhan permodalan pengusaha mempunyai modal 
berasal dari modal sendiri dan modal pinjaman, untuk menambah 
modal pengusaha melakukan peminjaman pada lembaga keuangan 
serta menerima investasi dari pemodal, sirkulasi dalam permodalan 
dijaga dengan  melakukan pencatatan-pencatatan dengan teliti, 
menyeimbangkan antara pengeluaran dengan pendapatan, dan 
meminimalkan pengeluaran seminim mungkin “besar pasak daripada 
tiang”. Perlindungan terhadap  permodalan (mencegah dan mengatasi 
terjadinya modal macet), senantiasa dilakukan upaya-upaya antara lain 
lebih teliti kepada setiap pelanggan, tidak memberikan barang lagi 
kepada pelanggan yang track recordnya buruk, hanya memberikan 
tempo pada orang-orang yang benar-benar bisa dipercaya. Mengatasi 
modal macet dengan terus berusaha menagih kepada pelanggan. 
Tenaga kerja berasal dari Solo dan wilayah sekitarnya seperti 
Karanganyar dan Sukoharjo. Diperoleh dengan membuka lowongan 
atau ada yang dibawa oleh tenaga kerja, selain itu dalam rangka 
meningkatkan potensi dan keahlian tenaga kerja, dilakukan upaya-
upaya seperti melakukan pelatihan-pelatihan, eksperimen bersama, dan 
terus menerus memberikan pengarahan serta masukan kepada para 
tenaga kerja (sharing, diskusi).  
Eksistensi tenaga kerja dijaga dengan memberikan pelayanan, 
kesejahteraan,  kenyamanan dalam bekerja dan memberikan 
transparansi manageman usaha kepada tenaga kerja. Bentuknya seperti 
 selalu membantu pekerja yang sedang membutuhkan bantuan, 
memberikan apa yang dibutuhkan tenaga kerja, memberikan bonus 
(tunjangan hari raya), memberikan asuransi, memberikan kelonggaran, 
dan menjaga hubungan baik serta komunikasi pada para tenaga kerja. 
Bahan baku yang diperlukan dalam usaha batik ini antara lain, kain, 
bahan pewarna, lilin, malam. Bahan baku ini diperoleh dari 
berlangganan pada supplier bahan baku. Mekanisme pembelian bahan 
baku ada yang tempo dan ada yang tunai tergantung kesepakatan 
kedua belah pihak.  
Rata-rata produksi pengusaha batik ini mempunyai keberagaman 
variasi dari mulai jumlah yang kecil sampai besar, yaitu untuk 
pengusaha kecil rata-rata 5 sampai 20 potong perbulan, sedangkan 
pengusaha besar 100 sampai 1000 potong perbulan. Untuk 
meningkatkan kapasitas produksi dilakukan inovasi-inovasi dengan 
penambahan jam kerja karyawan, perluasan tempat produksi, 
menambah tenaga kerja dan melemparkan pembuatan produk ke 
pengrajin batik. Sedangkan untuk menjaga dan melindungi sarana-
prasarana dan kualiatas barang hasil produk dilakukan upaya-upaya 
peremajaan-peremajaan dan pengawasan pada sarana-prasarana (alat-
alat) produksi. Selalu melakukan Quality Control dalam bentuk pola, 
potongan, dan warna barang hasil produksi. 
Pemasaran barang hasil kerajinan usaha batik pengusaha Kauman 
Surakarta, antara lain dari tingkat lokal seperti Solo dan sekitarnya, 
 regional atau nasional seperti Jakarta, Yogyakarta, Sumatra, 
Kalimantan, Madura, Surabaya dan lain-lain, bahkan tingkat 
internasional seperti Malaysia.  
Mekanisme pengambilan barang ada yang tempo dan tunai, pemberian 
tempo atau tunai ini didasarkan pertimbangan tertentu. Jaringan 
pemasaran ini dibangun melalui saudara, pelanggan yang sudah ada, 
pelanggan yang sudah turun temurun karena usahanya, melalui 
organisasi-organisasi yang diikuti.  
Kerjasama dalam penjulan produk hanya dilakukan sesama saudara 
saja, selain itu tidak. Namun untuk pengusaha kecil yang kebanyakan 
berjualan di pasar Klewer untuk melengkapi barang dagangan ada 
yang mengambil dari pedagang atau pengusaha lain.  
Penetapan  harga produk, tidak ada standarisasi yang dilakukan antara 
pengusaha batik yang satu dengan yang lain. Harga produk ditetapkan 
berdasarkan  biaya produksi, harga bahan baku dan harga barang yang 
sedang berkembang dipasaran.  
Rata-rata omset penjualan berkisar antara10 juta sampai 100 juta lebih, 
tergantung dari skala usahanya semakin besar skala usaha semakin 
besar omsetnya. Upaya untuk, meningkatkan omset penjualan 
dilakukan dengan, inovasi dan kreasi produk, pelayanan-pelayanan 
yang memuaskan serta promosi. Promosi yang dilakukan antara lain: 
gethok tular, mengikuti pameran-pameran, lewat hotel-hotel (promosi 
pariwisata yang dilakukan paguyuban dan pemerintah), dan lewat 
 media massa. Cara menarik pelanggan dengan memberikan pelayanan 
yang baik,untuk mempertahankan pelanggan, pengusaha selalu 
melakukan hal-hal yang membuat si pelanggan puas yaitu kejujuran 
dalam ber-usaha, memberikan pelayanan yang memuaskan (ramah, 
menyediakan apa yang dibutuhkan pelanggan, tanggap), fasilitas , 
tempat yang nyaman, dan selalu menjaga hubungan baik dengan 
pelanggan(bersikap tanggap, dalam menerima segala masukan, saran 
yang dibutuhkan pelanggan).  
Persaingan dalam usaha batik merupakan sesuatu yang wajar, biasa,  
sehat, serta dapat memacu untuk terus melakukan inovasi-inovasi, 
kreasi, menggali potensi. Sedangkan dalam menghadapi pesaingnya 
ada sutu keunikan dan keunggulan yang ditonjolkan oleh setiap 
pengusaha batik Kauman yaitu mempunyai ciri khas khusus yang 
berbeda dibandingkan pengusaha batik lain, yaitu motifnya, 
kehalusannya (motif dan kain), dan potongannya. Inipun antara 
pengusaha batik Kauman yang satu dengan yang lain berbeda-beda 
punya orientasi produk masing-masing. 
3. Keterkaitan modal sosial dengan keberlangsungan usaha pengusaha 
batik Kauman adalah sebagai berikut: 
Tindakan dan perilaku ekonomi seseorang yang dipengaruhi oleh 
hubungan sosial dapat dijelaskan dengan menggunakan konsep 
keterlekatan yang disampaikan oleh Granovetter. Konsep keterlekatan 
merupakan tindakan ekonomi yang disituasikan secara sosial dan 
 melekat dalam jaringan sosial personal yang sedang berlangsung 
dalam diri pelaku dan para diantara pelaku. Penelitian yang dilakukan 
menunjukkan keterkaitan pada hubungan antara kehidupan sosial yang 
terjadi dalam ruang lingkup modal sosial dengan kehidupan ekonomi 
yang terjadi dalam ruang lingkup keberlangsungan usaha batik, 
pengusaha Kauman. Hal ini ditandai dengan sikap-sikap(perilaku) 
sosial yang sering melibatkan atau mewarnai tindakan dalam kegiatan 
ekonomi pengusaha,, dalam hal ini keberlangsungan usaha batik yang 
kerap kali diwarnai oleh aspek-aspek perilaku dan pemikiran-
pemikiran sosial yang dilakukan dalam kehidupan sosial pengusaha 
batik Kauman.  
Tindakan ekonomi yang dilakukan baik itu berhubungan dengan 
keberlangsungan permodalan, sumber daya manusia, produksi dan 
pemasaran cenderung diwarnai  dengan hubungan sosial  dalam 
kegiatan partisipasi jaringan, dalam kegiatan tukar menukar kebaikan 
(resiprositas) dalam daur kehidupan, yang memiliki norma keuntungan 
(saling menguntungkan)  dalam setiap hubungan sosial yang dibangun 
dengan pemodal, tenaga kerja, relasi usaha dan pelanggan, terkandung 
nilai kepedulian dalam memperlakukan tenaga kerja, relasi usaha, 
pelanggan dan nilai kejujuran yang senantiasa mewarnai tindakan 
ekonomi  yang dilakukan pengusaha kepada para tenaga kerja dan 
pelanggan. 
 
 B. IMPLIKASI 
B.1. IMPLIKASI TEORITIS 
Tindakan ekonomi merupakan suatu bentuk dari tindakan sosial. Selain itu 
terdapat pula tindakan ekonomi yang disituasikan secara sosial.  
Memahami tindakan ekonomi sebagai bentuk tindakan sosial yang 
diajukan oleh Weber. Tindakan sosial merupakan suatu tindakan individu yang 
diarahkan kepada tindakan orang lain dan tindakan tersebut mempunyai makna 
atau arti yang subyektif bagi dirinya.  
Pengertian ini oleh Granovetter dikembangkan dengan mengajukan konsep 
keterlekatan untuk menjelaskan bagaimana perilaku dan institusi dipengaruhi oleh 
hubungan sosial. Konsep keterlekatan menurut Granovetter, merupakan tindakan 
ekonomi yang disituasikan secara sosial dan melekat dalam jaringan sosial 
personal yang berlangsung diantara individu yang sedang menjalin hubungan.  
Keterkaitan antara modal sosial dan keberlangsungan usaha, teori 
Granovetter ini dapat digunakan untuk memahami keterkaitan antara perilaku 
ekonomi yang tertambat pada jaringan-jaringan hubungan impersonal. Dalam 
keterkaitan modal sosial dan keberlangsungan usaha dapat  dikatakan bahwa ada 
pemanfataan modal sosial untuk kepentingan ekonomi dari pengusaha batik 
Kauman Surakarta. 
Tindakan yang dilakukan pengusaha dalam keberlangsungan usahanya dan 
interaksi yang terjalin antara pengusaha dengan relasi usahanya dalam kegiatan 
sosial dapat dikategorikan sebagai tindakan ekonomi. Hal ini disebabkan kegiatan 
yang dilakukan oleh kedua belah pihak tidak hanya mengandalkan kegiatan 
 ekonomi semata, melainkan pula dipengaruhi oleh tindakan sosial (yang 
dipengaruhi oleh partisipasi jaringan, resiprositas, trust, norma, nilai dan tindakan 
proaktif), untuk mempermudah proses kegiatan ekonomi (keberlangsungan usaha 
batik) yang dilakukan. Perlakuan tersebut akhirnya menjadi sesuatu yang umum 
dilakukan oleh pengusaha batik dalam menjalankan kegiatan ekonominya, karena 
kegiatan tersebut membawa keuntungan bagi pengusaha sendiri dan relasi-relasi 
usahanya (pemodal, tenaga kerja, pemasok bahan baku, pelanggan/konsumen) 
atau membawa keuntungan bagi kedua belah pihak sehingga permanfaatan modal 
sosial yang terangkum dalam perlakuan-perlakuan pengusaha tersebut, untuk 
keberlangsungan usaha batik senantiasa dilakukan secara berulang-ulang. 
 
B.2. IMPLIKASI EMPIRIS 
Kesimpulan yang didapat dari hasil penelitian ini adalah, adanya 
pemanfaatan modal sosial untuk kepentingan ekonomi. Secara empiris kesimpulan 
ini didapat dari adanya pemaparan keterkaitan antara modal sosial dengan 
keberlangsungan usaha pengusaha batik Kauman Suarakarta. Dalam memaparkan 
keterkaitannya, perilaku-perilaku dalam modal sosial mendasari perilaku–perilaku 
dalam upaya melakukan keberlangsungan usaha.   
Setelah melakukan penelitian muncul pemahaman bahwa : 
1. Ada pemanfaatan modal sosial untuk keberlangsungan usaha. 
2. Modal sosial yang terbentuk dalam kelompok pengusaha batik 
Kauman beretnis Jawa begitu erat, hal ini dipengaruhi oleh  spirit jiwa 
 pengusaha yang mengakar dalam perilaku hidupnya, karena mereka 
juga merupakan keturunan saudagar atau pengusaha batik tempo dulu. 
3. Perilaku-perilaku ekonomi yang disituasikan dan didasari oleh perilaku 
sosial menumbuhkan, mewarnai dan memperlancar jalannya 
keberlangsungan usaha yang yang dilakukan oleh pengusaha batik 
Kauman Surakarta. 
4. Jaringan dan pola hubungan sosial pengusaha batik Kauman Surakarta 
dalam hubungan ekonomi menunjukkan sifat saling ketergantungan. 
 
C. SARAN 
 Sebagai penutup dalam laporan penelitian (karya tulis) deskriptif kualitatif 
mengenai keterkaitan hubungan modal sosial dan keberlangsungan usaha 
pengusaha batik di Kauman Surakarta, maka beberapa saran berikut ini dapat 
penulis sampaikan kepada pihak-pihak yang berkepentingan: 
1. Pertama, bagi paguyuban pengusaha batik Kauman dalam hal ini 
Paguyuban Kampung Wisata Batik Kauman sebagai pihak yang turut 
mewadahi keberadaan pengusaha batik di Kauman Surakarta agar 
lebih proaktif untuk mengadakan peertemuan-pertemuan, lebih banyak 
mempererat hubungan sosial ekonomi diantara pengusaha batik 
Kauman satu dengan yang lain dan memperbanyak kegiatan yang 
melibatkan semua pengusaha batik yang ada di Kauman Surakarta 
sehingga dapat memperkuat persatuan antar pengusaha batik yang ada 
 di Kauman Surakarta dan mempererat tali kerjasama baik yang 
berhubungan dengan aspek sosial dan aspek ekonomi (usaha batiknya). 
2. Kedua, saran bagi pengusaha batik yang ada di Kauman Surakarta agar 
lebih bersikap terbuka kepada orang lain baik itu sesama pengusaha 
batik atau relasi usaha atau yang lain dan tetap menjaga hubungan baik 
dengan saudara, teman, tetangga (baik itu pengusaha atau masyarakat 
yang lain), relasi usaha yang bersangkutan sehingga dapat menjaga dan 
memperkuat modal sosialnya. Selain itu juga dapat dilakukan dengan 
aktif mengikuti kegiatan-kegiatan dari perkumpulan yang diikuti dan 
aktif melakukan hubungan-hubungan sosial dengan relasi-relasi 
usahanya sehingga dapat mempererat tali   persaudaraan dan tali 
pertemanan, yang nantinya dapat mewujudkan kerjasama yang dapat 
mempengaruhi  keberlangsungan usaha batiknya. 
3. Ketiga, saran bagi peneliti yang lain, khususnya bagi peneliti lain yang 
berminat pada masalah-masalah yang serupa. Penelitian ini diharapkan 
dapat dijadikan sebagai bahan referensi untuk melakukan penelitian 
lebih lanjut.  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Lampiran 1 
Matrik Penelitian 
 
Latar Belakang Permasalahan Teori Konsep Item Metode Informan 
· Dominasi 
kebudayaan jawa dan 
islam dalam 
kehidupan 
masyarakat kauman. 
· Industri batik sebagai 
upaya menjaga 
tradisi. 
· Ikatan sosial 
masyarakat kauman. 
· Hubungan 
kekerabatan antar 
pengusaha 
Bagaimanakah 
modal sosial 
pengusaha batik 
di Kauman 
Surakarta? 
Teori perilaku 
sosial/Teori 
tindakan sosial 
(Weber) 
Modal sosial · Partisipasi dalam jaringan. 
· Resiprocity. 
· Trust. 
· Norma sosial. 
· Nilai-nilai. 
· Tindakan proaktif. 
 
· Spirit ekonomi 
santri. 
· Adanya krisis 
moneter banyak 
pengusaha gulung 
tikar. Karena daya 
beli masyarakat 
lemah. 
Bagaimanakah 
keberlangsungan 
usaha pengusaha 
batik di Kauman 
Surakarta? 
Keberlangsungan 
usaha. 
Keberlangsung
an usaha 
· Keberlangsungan permodalan. 
· Keberlangsungan SDM. 
· Keberlangsungan produksi. 
· Keberlangsungan pemasaran. 
· Eksistensi 
pengusaha. 
Bagaimanakah 
keterkaitan 
hubungan antara 
modal sosial  dan 
keberlangsungan 
usaha pengusaha 
batik di Kauman 
Surakarta? 
Teori 
Embededness(Te
ori keterlekatan 
antara perilaku 
sosial dengan 
ekonomi dari 
Granovetter) 
Hubungan 
keterkaitan 
Modal sosial 
dan 
Keberlangsung
an usaha 
Lihat indikator dalam dua variabel 
penelitian yang ada. 
Kualitatif Pengusaha Batik 
Kauman (Jawa). 
 Lampiran 2 
Matrik Operasionalisasi Konsep 
 
Konsep Definisi konsep Acuan pengkajian Operasionalisasi konsep 
Modal sosial Kemampuan masyarakat dalam suatu 
entitas atau kelompok untuk 
bekerjasama membangun suatu 
jaringan untuk mencapai suatu tujuan 
bersama. Kerjasama tersebut diwarnai 
oleh suatu pola interelasi yang imbal 
balik dan saling menguntungkan, dan 
dibangun diatas kepercayaan yang 
ditopang oleh norma-norma dan nilai-
nilai sosial yang positif dan kuat. 
Kekuatan tersebut akan maksimal jika 
didukung oleh semangat proaktif 
membuat jalinan hubungan diatas 
prinsip-prinsip imbal balik, saling 
menguntungkan dan dibangun diatas 
kepercayaan.(Hasbullah, 2006) 
Untuk mendeskripsikan variabel ini, 
penelitian ini mengkajinya dengan 
unsur-unsur pokok modal sosial, 
yang terdapat dalam Hasbullah, 
2006. 
1. Partisipasi dalam suatu jaringan : Kemampuan 
sekelompok orang dalam suatu asosiasi atau 
perkumpulan dalam melibatkan diri dalam suatu 
jaringan hubungan sosial. (Hasbullah, 2006) 
· Keikutsertaan dalam suatu asosiasi baik formal 
dan informal, naik dengan sesama pengusaha, 
masyarakat atau komunitas lain 
· Sering tidaknya mengikuti kegiatan sosial di 
asosiasi yang diikutinya. 
2. Resiprocity : Kecenderungan saling tukar kebaikan 
antar individu dalam suatu kelompok atau antar 
kelompok. (Hasbullah, 2006) 
· Kepedulian sosial. 
· Nuansa altruism atau saling membantu 
(semangat untuk membantu dan mementingkan 
kepentingan orang lain. 
· Saling memperhatikan. 
3. Trust : sikap saling mempercayai di masyarakat 
yang memungkinkan masyarakat tersebut saling 
bersatu dengan yang lain. (Hasbullah, 2006) 
· Ada kepercayaan yang dianut dalam suatu 
hubungan, kompetisi dan persaingan. (Nahapi 
dan Ghosal 1998, dalam Hasbullah 2006) 
· Rentang rasa mempercayai (The radius of trust) 
4. Norma sosial 
Norma yaitu sekumpulan aturan yang diharapkan 
dipatuhi dan diikuti oleh masyarakat pada suatu 
 entitas sosial tertentu. Norma biasanya 
terinstitusionalisasi dan mengandung sangsi sosial 
untuk mencegah individu berbuat sesuatu yang 
menyimpang dari kebiasaan.(Hasbullah, 2006) 
Jadi norma sosial yang dimaksudkan disini 
merupakan aturan-aturan yang sifat dan ruang 
lingkupnya sosial dan norma ini berlaku dalam 
setiap kehidupan sosial individu. Norma-norma 
sosial dapat berwujud apa saja, dimana norma 
sosial ini merupakan  aturan-aturan kolektif  yang 
biasanya tidak tertulis tapi dipahami oleh setiap 
individu/anggota masyarakatnya dan menentukan 
pola tingkah laku yang diharapkan dalam konteks 
hubungan sosial. (Hasbullah, 2006) 
· Aturan-aturan kolektif yang dianut dan dipakai 
sebagai pedoman. 
· Baik aturan dalam tingkah laku. 
· Aturan dam persaingan/kompetisi. 
· Aturan dalam keterbukaan. 
5. Nilai-Nilai : suatu ide yang telah turun temurun 
dianggap benar dan penting oleh anggota 
kelompok masyarakat. (Hasbullah, 2006) 
· Ada tidaknya nilai dalam suatu hubungan. Baik 
itu nilai-nilai : 
· Nilai harmoni 
· Nilai kompetisi 
· Nilai pencapaian 
· Nilai kejujuran 
· Nilai keterusterangan 
· Nilai individualistik 
· Nilai kebersamaan 
· Nilai tenggang rasa dan nilai-nilai yang lain. 
6. Tindakan Proaktif : Keinginan kuat dari anggota 
 kelompok untuk tidak saja berpartisipasi tetapi 
senantiasa mencari jalan bagi keterlibatan mereka 
dalam suatu kegiatan kemasyarakatan. Ide dasar 
dari primise ini, bahwa seseorang atau kelompok 
senantiasa mencari kesempatan yang dapat 
memperkaya tidak saja dari sisi material tapi juga 
kekayaan hubungan sosial, dan menguntungkan 
kelompok , tanpa merugikan orang lain, secara 
bersama-sama. (Hasbullah, 2006) 
· Inisiatif bertukar pikiran dan mencari informasi. 
· Inisiatif mengikuti kegiatan sosial. 
· Inisiatif mengikuti Asosiasi sosial. 
 
Keberlangsungan 
usaha 
Suatu keadaan atau kondisi usaha, 
dimana didalamnya terdapat cara-cara 
untuk memenuhi kebutuhan yang ada 
didalam suatu usaha (industri), 
mengembangkan dan melidungi 
sumber daya. Cara-cara yang 
dipergunakan ini bersumber dari 
pengalaman sendiri dan orang lain, 
serta berlandaskan pada kondisi atau 
keadaan ekonomi yang sedang terjadi 
didalam dunia usaha (Business). 
(Dianalogkan dan disarikan dari 
kamus besar bahasa Indonesia dan 
artikel internet). 
· Memenuhi:Mencukupi, Mengisi 
sampai penuh, Mengabulkan, 
Memuaskan, Menjalankan 
kewajibannya, dsb, Menepati janji, 
dsb. (Kamus Bahasa Indonesia 
Kontemporer, Salim dkk 1991) 
Variabel ini akan peneliti kaji lebih 
dalam dengan beberapa aspek yang 
menyangkut keberlangsungan usaha 
itu sendiri, yaitu keberlangsungan-
keberlangsungan yang menyangkut 
beberapa aspek dalam usaha. 
(Berbagai sumber buku-buku 
ekonomi) 
1. Keberlangsungan permodalan. 
Permodalan, yaitu segala sesuatu atau seluk beluk 
tentang modal(Fajri dkk, 2003). Sedangkan modal 
sendiri merupakan uang yang dipakai sebagai 
induk untuk berdagang; harta yang dimanfaatkan 
untuk menghasilkan sesuatu yang baru; barang 
yang dipergunakan bekal untuk bekerja (Fajri dkk, 
2003), jadi keberlangsungan permodalan disini 
masudnya adalah segala sesuatu (uang, barang, 
harta) yang sifatnya pokok yang dipergunakan 
untuk menjalankan suatu usaha. 
2. Keberlangsungan SDM. 
Sumber Daya Manusia yaitu sumber daya yang 
berasal dari manusia yang dimilikinya, dimana 
sumber daya ini merajuk pada individu-individu 
yang ada dalam sebuah organisasi (Ruky, 2003). 
Kaitannya dalam penelitian  ini sumeber daya 
manusia atau lebih sering disebut tenaga kerja 
merupakan suatu potensi(yang berasal dan dimiliki 
dalam diri manusia) daripada manusia itu sendiri 
 Jadi memenuhi kebutuhan dapat 
diartikan yaitu segala sesuatu upaya 
yang dilakukan untuk mencukupi apa-
apa yang dibutuhkan, diperlukan 
untuk dirinya sendiri, usahanya dan 
orang lain. 
· Mengembangkan : 1. membuka 
lebar-lebar; membentangkan; 
mengembangan kedua tangannya. 
2. membesarkan; menjadikan luas, 
dsb. 3. Memajukan; 
menyempurnakan.(Kamus Bahasa 
Indonesia Kontemporer, Salim dkk 
1991) 
Jadi mengembangkan sumber daya 
dapat diartikan yaitu segala sesuatu 
upaya untuk menjadikan sesuatu itu 
menjadi lebih luas, besar, maju, 
sempurna. 
· Melidungi: 1. menutupi agar tidak 
kelihatan, tidak panas, kena hujan, 
dsb. 2. merawat, memelihara. 3. 
memberi bantuan  agar terhindar 
dari bahaya, menyelamatkan. 
(Kamus Bahasa Indonesia 
Kontemporer, Salim dkk 1991) 
Jadi melindungi sumber daya dapat 
diartikan yaitu suatu perbuatan yang 
menjadikan segala sesuatu baik yang 
berwujud maupun yang tidak 
berwujud menjadi terlindungi  
(dianalogkan dari Fajri dkk dalam 
Kamus Bahasa Indonesia) 
yang dapat dikembangkan dan dijaga 
kelangsungannya untuk proses produksi. 
3. Keberlangsungan produksi.  
Produksi merupakan suatu proses penciptaan atau 
pengeluaran hasil; proses pembuatan; hasil dari 
(Fajri dkk, 2003). Proses penciptaan atau 
pengeluaran hasil disini berrarti siuatu proses 
koordinasi material-material  dan kekuatan-
kekuatan (input) dalam pembuatan suatu barang 
atau jasa (output), dalam Beatte dan Taylor 1994. 
Kaitannya dengan ini keberlangsungan produksi 
dalam penelitian ini mencakup faktor-faktor atau 
aspek-aspek kualitas, kuantitas, bahan baku dan 
teknologi. 
4. Keberlangsungan pemasaran. 
Pemasaran adalah proses perencanaan dan 
penerapan konsepsi, penetapan harga, dan 
distribusi barang, jasa, dan ide untuk mewujudkan 
pertukaran yang memenuhi tujuan individu atau 
organisasi. Pengembangan produk (desain produk, 
penganekaragaman hasil), riset komunikasi, 
distribusi , penetapan harga dan pelayanan 
merupakan inti aktivitas pemasaran (dalam 
Suryana, 2003). 
 Lampiran 3 
Matrik Rumusan Pertanyaan 
 
Variabel Operasionalisasi konsep Rumusan pertanyaan 
Partisipasi Dalam Suatu Jaringan  
· Keikutsertaan dalam suatu 
asosiasi baik formal dan 
informal, naik dengan sesama 
pengusaha, masyarakat atau 
komunitas lain 
· Sering tidaknya mengikuti 
kegiatan-kegiatan baik yang 
bersifat sosial atau yang lain di 
asosiasi yang diikutinya. 
· Perkumpulan-perkumpulan apa saja yang anda ikuti baik yang sifatnya formal atau informal 
dilingkungan kauman maupun diluar kauman? 
· Apa saja bentuk kegiatan-kegiatan dari perkumpulan-perkumpulan tersebut? 
· Bagaimana intensitas keikutsertaan anda dalam kegiatan-kegiatan di perkumpulan-
perkumpulan tersebut? 
· Manfaat apa yang anda peroleh dari mengikuti perkumpulan tersebut? 
Resiprocity  
· Kepedulian sosial. 
· Nuansa altruism atau saling 
membantu (semangat untuk 
membantu dan mementingkan 
kepentingan orang lain. 
· Saling memperhatikan. 
· Wujud kepedulian (tukar menukar kebaikan) apa saja yang sering anda lakukan untuk 
sesama masyarakat? 
· Dalam kegiatan sosial, pertemuan, yang lain yang diadakan oleh perkumpulan-perkumpulan 
yang anda ikuti biasanya anda membantu dalam hal apa? 
· Kalau ada teman, kerabat atau tetangga yang sedang mengalami musibah atau sedang 
mempunyai hajatan biasanya bantuan apa yang anda berikan? Dan apa dasar anda 
memberikan bantuan  tersebut? 
Trust  
· Ada kepercayaan yang dianut 
dalam suatu hubungan, kompetisi 
dan persaingan. (Nahapi dan 
Ghosal 1998, dalam Hasbullah 
2006)  
· Rentang rasa mempercayai (The 
radius of trust). 
· Dalam setiap hubungan sosial yang anda bangun dengan orang lain apakah ada 
kepercayaan? 
· Atas dasar pertimbangan/unsur-unsur apa yang bisa membuat anda mempercayai orang 
lain? 
 
Modal Sosial 
Norma sosial 
· Aturan-aturan kolektif yang 
dianut dan dipakai sebagai 
· Dalam setiap kegiatan dari perkumpulan yang anda ikuti, apakah ada aturan-aturan yang 
harus dipatuhi dan menjadi kewajiban anggota?Dan apakah anda juga mematuhinya? 
· Apakah ada sangsi jika seseorang itu tidak mematuhi aturan dan melaksanakan kewajiban 
 pedoman dalam tingkah laku. sesuai aturan tersebut? 
· Dalam setiap hubungan sosial atau interaksi dengan orang, apa saja  prinsip atau aturan yang 
anda pegang dan sering dilakukan.? 
· Bersumber darimana? 
Nilai-Nilai  
· Ada tidaknya nilai dalam suatu 
hubungan. Baik itu nilai-nilai : 
· Nilai harmoni 
· Nilai kompetisi 
· Nilai pencapaian 
· Nilai kejujuran 
· Nilai keterusterangan 
· Nilai individualistik 
· Nilai kebersamaan. 
· Nilai tenggang rasa  
· Dan nilai-nilai yang lain. 
· Bagaimana pandangan anda tentang tujuan hidup di dunia ini? 
· Sebagai kaum santri dan orang Jawa, ajaran-ajaran atau filosofi/petuah apa saja yang anda 
terapkan selama ini dalam kehidupan sehari-hari anda? 
· Bagaimana gambaran kehidupan kemasyarakatan kampung Kauman sekarang? 
 
 Tindakan Proaktif  
· Inisiatif bertukar pikiran dan 
mencari informasi. 
· Inisiatif mengikuti kegiatan dan 
asosiasi sosial. 
· Inisiatif melakukan sesuatu yang 
menguntungkan baginya maupun 
kelompok dalam hubungan 
sosial. 
 
· Dalam mengatasi masalah yang sedang terjadi dalam kehidupan anda, biasanya anda 
berinisiatif melakukan tukar pikiran dengan teman atau kerabat anda untuk mencari jalan 
keluarnya? Dan apakah anda selalu mencari informasi tentang apa-apa info yang anda 
butuhkan? 
· Dalam melakukan kegiatan-kegiatan baik yang bersifat sosial seperti kepedulian sosial sama 
orang yang membutuhkan atau kegiatan yang lain yang dilakukan di perkumpulan yang 
diikuti atau dilakukan diri sendiri  biasanya inisiatif  datang dari mana, secara spontan atau 
atas ajakan? 
· Bagaimana awal mulanya anda bisa mengikuti perkumpulan yang saat ini anda ikuti? 
· Jika anda mendengar teman, kerabat atau tetangga anda sedang mengalami musibah atau 
sedang ada hajatan, yang terlintas dalam benak anda tindakan apa yang akan pertama kali 
anda lakukan? 
Keberlangsungan 
Usaha 
 
 
Keberlangsungan Permodalan 
 
· Untuk mencukupi kebutuhan permodalan, modal usaha berasal darimana?  
· Untuk menambah permodalan strategi apa yang biasanya anda lakukan (meminjam pada 
siapa, rentang peminjaman)? 
· Bagimana strategi anda supaya sirkulasi permodalan tetap berjalan dengan lancar tanpa ada 
 hambatan 
· Upaya apa yang akan anda lakukan untuk mencegah dan mengatasi terjadinya modal macet 
atau terkikis?  
Keberlangsungan SDM (Sumber 
Daya Manusia) 
 
· Bagaimana tenaga kerja yang anda dan bagaimana anda mendapatkan tenaga kerja tersebut? 
· Untuk lebih meningkatkan keahlian dan potensi serta kinerja  tenaga kerja biasanya apa 
yang anda lakukan? 
· Bagaimana anda menjaga dan mempertahankan eksistensi dari tenaga kerja anda supaya 
mereka tetap bekerja pada anda? 
Keberlangsungan Produksi · Bahan baku apa saja yang anda gunakan dalam produksi batik ini? Bagaimana anda 
memperoleh bahan baku? Bagaimana sistem pembelian bahan baku?  
· Berapa rata-rata jumlah produk yang dihasilkan(baik berupa kain atau pakaian)? Ada 
patokannya? Inovasi apa yang anda lakukan supaya memperbanyak kapasitas produksi, 
mungkin jika ada pesanan yang melimpah? 
· Apa upaya anda untuk menjaga dan  mempertahankan kelangsungan dari sarana, prasarana 
produksi serta kualitas barang hasil produksi? 
· Memenuhi 
kebutuhan 
· Mengembangkan 
· Melidungi 
sumber daya 
Keberlangsungan Pemasaran · Bagaimana dan kemana anda menjual(memasarkan) hasil kerajinan batik anda?Bagaimana 
mekanisme pengambilan, pembayaran barangnya? Dan Bagaimana anda membangun 
jaringan pemasaran tersebut? 
· Bagaimana kerjsama, produk batik orang lain yang dipasarkan (dijualkan)? Lalu bagaimana 
mekanisme pembelian (pengambilan dan pembayaran) barangnya dari mereka? 
· Bagaimana mekanisme penetapan harga produk batik anda?  
· Bagaimana desain  dan pengembangan produk atau penganekaragaman produk yang selama 
ini dilakukan guna mengembangkan usaha batik anda? Dan berdasarkan atas apa?  
· Berapa rata-rata omset penjualan per-bulan? Bagaimana cara anda meningkatkan omset 
penjualan? 
· Bagaimana anda melakukan promosi selama ini?  
· Bagaimana mekanisme menarik, memberikan kepuasan dan mempertahankan pelanggan 
anda? 
· Bagaimana anda memadang suatu persaingan dalam suatu usaha, dan bagaimana anda 
mengatasinya?  
· Apa Keunikan/keunggulan/inovasi yang ditonjolkan dari hasil kerajinan batik anda 
dibanding yang lain? 
 Lampiran 4 
PEDOMAN WAWANCARA 
 
PENELITIAN DENGAN JUDUL : 
“MODAL SOSIAL DAN KEBERLANGSUNGAN USAHA” 
(Studi Deskriptif Kualitatif Tentang Modal Sosial Dan Keberlangsungan 
Usaha Pengusaha Batik Di Kauman Surakarta) 
 
A. Profil Informan 
1. Nama Informan  : 
2. Jenis Kelamin  : 
3. Usia                : 
4. Pendidikan     : 
5. Alamat rumah  : 
6. Dimana saja dan berapa tempat produksi/pabrik batik dan toko/kios/ 
galeri/showroom yang dipunyai? 
7. Status kepemilikan usaha : dirintis sendiri/warisan/mengganti milik orang 
lain 
8. Jenis usaha batik: cap/tulis/printing/konveksi/lain-lain: 
9. Bagaimana sejarah usaha anda, sejak kapan anda menggeluti usaha batik 
ini dan mengapa anda memilih usaha industri batik? 
10. Bagaimana pengelolaan usaha anda? (sendiri atau dibantu oleh 
kerabat/orang lain) 
11. Bagaimana perkembangan usaha dulu dan sekarang? 
12. Apakah anda mempunyai pekerjaan/usaha lain selain usaha batik? 
 
B. Modal Sosial 
a. Partisipasi dalam jaringan 
1. Perkumpulan-perkumpulan apa saja yang anda ikuti baik yang sifatnya 
formal atau informal dilingkungan kauman maupun diluar kauman? 
 2. Apa saja bentuk kegiatan-kegiatan dari perkumpulan-perkumpulan 
tersebut? 
3. Bagaimana intensitas keikutsertaan anda dalam kegiatan-kegiatan di 
perkumpulan-perkumpulan tersebut? 
4. Manfaat apa yang anda peroleh dari mengikuti perkumpulan tersebut? 
b. Resiprositas 
1. Wujud kepedulian (tukar menukar kebaikan) apa saja yang sering anda 
lakukan untuk sesama masyarakat? 
2. Dalam kegiatan sosial, pertemuan, yang lain yang diadakan oleh 
perkumpulan-perkumpulan yang anda ikuti biasanya anda membantu 
dalam hal apa? 
3. Kalau ada teman, kerabat atau tetangga yang sedang mengalami 
musibah atau sedang mempunyai hajatan biasanya bantuan apa yang 
anda berikan? Dan apa dasar anda memberikan bantuan  tersebut? 
c. Trust 
1. Dalam setiap hubungan sosial yang anda bangun dengan orang lain 
apakah ada kepercayaan? 
2. Atas dasar pertimbangan/unsur-unsur apa yang bisa membuat anda 
mempercayai orang lain? 
d. Norma Sosial 
1. Dalam setiap kegiatan dari perkumpulan yang anda ikuti, apakah ada 
aturan-aturan yang harus dipatuhi dan menjadi kewajiban anggota?Dan 
apakah anda juga mematuhinya? 
2. Apakah ada sangsi jika seseorang itu tidak mematuhi aturan dan 
melaksanakan kewajiban sesuai aturan tersebut? 
3. Dalam setiap hubungan sosial atau interaksi dengan orang, apa saja  
prinsip atau aturan yang anda pegang dan sering dilakukan.? 
4. Bersumber darimana? 
 
 
 
 e. Nilai-Nilai 
3. Bagaimana gambaran kehidupan kemasyarakatan kampung Kauman 
sekarang? 
f. Tindakan proaktif 
1. Dalam mengatasi masalah yang sedang terjadi dalam kehidupan anda, 
biasanya anda berinisiatif melakukan tukar pikiran dengan teman atau 
kerabat anda untuk mencari jalan keluarnya? Dan apakah anda selalu 
mencari informasi tentang apa-apa info yang anda butuhkan? 
2. Dalam melakukan kegiatan-kegiatan baik yang bersifat sosial seperti 
kepedulian sosial sama orang yang membutuhkan atau kegiatan yang 
lain yang dilakukan di perkumpulan yang diikuti atau dilakukan diri 
sendiri  biasanya inisiatif  datang dari mana, secara spontan atau atas 
ajakan? 
3. Dalam melakukan kegiatan sosial biasanya inisiatif  datang dari mana, 
secara spontan atau atas ajakan? 
4. Bagaimana awal mulanya anda bisa mengikuti perkumpulan yang saat 
ini anda ikuti? 
5. Jika anda mendengar teman, kerabat atau tetangga anda sedang 
mengalami musibah atau sedang ada hajatan, yang terlintas dalam 
benak anda tindakan apa yang akan pertama kali anda lakukan? 
 
C. Keberlangsungan Usaha 
a. Keberlangsungan  permodalan 
1. Untuk mencukupi kebutuhan permodalan, modal usaha berasal 
darimana?  
2. Untuk menambah permodalan strategi apa yang biasanya anda 
lakukan (meminjam pada siapa, rentang peminjaman)? 
1. Bagaimana pandangan anda tentang tujuan hidup di dunia ini? 
2. Sebagai kaum santri dan orang Jawa, ajaran-ajaran atau filosofi/petuah 
apa saja yang anda terapkan selama ini dalam kehidupan sehari-hari 
anda? 
 3. Bagimana strategi anda supaya sirkulasi permodalan tetap berjalan 
dengan lancar tanpa ada hambatan 
4. Upaya apa yang akan anda lakukan untuk mencegah dan mengatasi 
terjadinya modal macet atau terkikis?  
b. Keberlangsungan SDM 
1. Bagaimana tenaga kerja anda dan bagaimana anda mendapatkan 
tenaga kerja tersebut? 
2. Untuk lebih meningkatkan keahlian dan potensi serta kinerja  tenaga 
kerja biasanya apa yang anda lakukan? 
3. Bagaimana anda menjaga dan mempertahankan eksistensi dari tenaga 
kerja anda supaya mereka tetap bekerja pada anda? 
c. Keberlangsungan produksi 
1. Bahan baku apa saja yang anda gunakan dalam produksi batik 
ini?Bagaimana anda memperoleh bahan baku? Bagaimana sistem 
pembelian bahan baku?  
2. Berapa rata-rata jumlah produk yang dihasilkan (baik berupa kain 
atau pakaian)? Ada patokannya? Inovasi apa yang anda lakukan 
supaya memperbanyak kapasitas produksi, mungkin jika ada pesanan 
yang melimpah? 
3. Apa upaya anda untuk menjaga dan  mempertahankan kelangsungan 
dari sarana, prasarana produksi serta kualitas barang hasil produksi? 
d. Keberlangsungan pemasaran 
1. Bagaimana dan kemana anda menjual(memasarkan) hasil kerajinan 
batik anda?Bagaimana mekanisme pengambilan, pembayaran 
barangnya? Dan Bagaimana anda membangun jaringan pemasaran 
tersebut? 
2. Bagaimana kerjasama, produk batik orang lain yang dipasarkan 
(dijualkan)? Lalu bagaimana mekanisme pembelian (pengambilan 
dan pembayaran) barangnya dari mereka? 
3. Bagaimana mekanisme penetapan harga produk batik anda?  
 4. Bagaimana desain  dan pengembangan produk atau 
penganekaragaman produk yang selama ini dilakukan guna 
mengembangkan usaha batik anda? Dan berdasarkan atas apa?  
5. Berapa rata-rata omset penjualan per-bulan? Bagaimana cara anda 
meningkatkan omset penjualan? 
6. Bagaimana anda melakukan promosi selama ini?  
7. Bagaimana mekanisme menarik, memberikan kepuasan dan 
mempertahankan pelanggan anda? 
8. Bagaimana anda memadang suatu persaingan dalam suatu usaha, dan 
bagaimana anda mengatasinya?  
9. Apa Keunikan/keunggulan/inovasi yang ditonjolkan dari hasil 
kerajinan batik anda dibanding yang lain? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Lampiran 5 
Daftar Informan 
Daftar Nama-Nama Informan Pengusaha Batik Kauman (Informan Utama) 
Pengusaha berskala Kecil 
1. Samzaini    : Batik Sumokartono 
2. Hj. Nurjanah Hilal Adnan  : Batik Al Hilal 
Pengusaha berskala Besar 
1. H. Afrosin   : Batik Dakon Mas 
2. Gunawan Setiawan  : Batik Gunawan Setiawan 
3. Muhyidin   : Batik Soga 
Daftar Nama-Nama Informan di Luar Pengusaha Batik Kauman (Informan 
Pendukung dan Pemerkuat Data) 
1. Makmun Pusponegoro sebagai Sekretaris Paguyuban Kampung Wisata 
Batik Kauman dan salah satu pedagang batik di Kauman. 
2. Dedy Rustiono sebagai salah satu pengusaha batik yang dulu pernah 
bertempat tinggal dan mempunyai usaha batik di Kauman. 
 
 
 
 
 
 
 
 Lampiran 6 
Karakteristik Dan Profil Informan 
Jenis Usaha Batik No. Nama Informan Kategori 
Informan Berdasarkan Motif 
atau Pola 
Berdasarkan Cara 
Pembuatannya 
Skala Usaha Hasil Produk 
1. Samzaini Pengusaha Kecil 
Batik Klasik 
Batik Klasik/pakem 
(motif dari keraton) 
Batik tulis Kecil Jarik 
2. Nurjanah Hilal 
Adnan 
Pengusaha Kecil 
Konveksi Batik 
- Konveksi batik Kecil 
 
Pakaian, seprei, dan sarung 
bantal. 
3. Afrosin Pengusaha Besar 
Batik Kontemporer 
Batik Kontemporer Batik cap, batik tulis, batik 
printing dan konveksi batik 
Besar 
 
Pakaian, seprei, dan sarung 
bantal. 
4. Gunawan Setiawan Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Batik Klasik, Batik 
Kontemporer, dan Batik 
Kombinasi 
Batik tulis, batik cap, batik 
kombinasi, dan konveksi 
batik 
Besar 
 
Jarik, lendang pakaian, 
sarung, lukisan dinding, 
karpet, dan handicraft yang 
lain.  
5. Muhyidin Pengusaha Besar 
Batik Campuran 
Batik Klasik, Batik 
Kontemporer, dan Batik 
Kombinasi 
Batik tulis, batik cap, batik 
kombinasi, batik printing 
dan konveksi batik 
Besar Jarik, pakaian, sarung bantal 
seprei, selimut, tas dan 
handicraft yang lain. 
 
Keterangan: 
Penamaan kategori informan didasarkan pada skala usaha dan keberagaman jenis usaha batik,  yang dilihat berdasarkan motif atau pola yang diproduksi dan 
juga berdasarkan cara pembuatannya. Untuk memudahkan dalam membaca kategori penulis lebih memilih menulis jenis usaha batik berdasarkan motifnya 
namun  juga memperhatikan cara pembuatannya. Contoh pengusaha besar batik campuran ini dinamai berdasarkan motif yang dibuat, lalu pengusaha kecil 
konveksi batik dinamai berdasarkan cara pembuatannya. 
 Lampiran 7 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Lampiran 8 
Foto-Foto 
 
 
 
 
1. Foto Showroom dan Rumah Informan Pengusaha Batik Kauman Surakarta 
(Gunawan Setiawan) 
 
 
2. Foto Showroom dan Rumah Informan Pengusaha Batik Kauman Surakarta 
(Afrosin-Dakon Mas) 
 
  
3. Foto Deretan Rumah-Rumah Juragan Batik di Jalan Wijaya Kusuma Kampung 
Kauman Yang Menunjukkan Bangunan Rumah  
Yang Bersifat Individualis dan Tertutup 
 
 
 
4. Foto Seusai Kegiatan Sosial Keagamaan Warga Kauman Yaitu Pengajian 
 
 
 
 
 Lampiran 9 
 
 
 
 
  
 
